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RESUMEN EJECUTIVO 
 
“DISEÑO DE UNA EMPRESA DEDICADA AL SERVICIO DE OBRAS CIVILES, EN 
QUITO” 
 
 
"DESIGN OF A COMPANY DEDICATED TO THE SERVICE OF CIVIL WORKS IN 
QUITO" 
 
El presente trabajo se enfoca en la creación de una empresa constructora de 
carácter familiar en la ciudad de Quito, ya que el segmento de la construcción ha 
tenido un mayor crecimiento en el desarrollo económico de la sociedad gracias al 
interés de proporcionar mejores vías de comunicación para un mejor estilo de vida, 
se establece claramente cuál es el segmento objetivo y la base fundamental para 
llegar al cliente mediante el conocimiento de la Ley de Contratación Pública, 
permitiéndonos abrirnos paso en el mercado que a pesar de que existe gran 
cantidad de ofertantes, seamos capaces de destruir esa barrera e incursionar en 
esta actividad. 
Para empezar un proyecto de esta magnitud es indispensable realizar una 
evaluación económica – financiera para conocer si el proyecto es rentable y de esta 
manera llevar lo teórico a lo práctico. 
 
PALABRAS CLAVES 
 
CREACIÓN   CONSTRUCTORA   OBRAS CIVILES 
 
PROVEEDOR DEL ESTADO  PORTAL COMPRAS PÚBLICAS 
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ABSTRACT 
 
"DESIGN OF A COMPANY DEDICATED TO THE SERVICE OF CIVIL WORKS IN 
QUITO" 
 
This work focuses on creating a family-building company in the city of Quito, as the 
construction segment has had higher growth in the economic development of society 
through the interest of providing better communication channels to a better lifestyle, 
makes clearly what the target segment and the main core to get the customer is 
through the knowledge of the Public Contract Law, let us to open space in the market 
even though there are a lot vendors, we are capable of destroying this barrier and to 
get in this activity. 
To begin a project of this magnitude is essential to do an economic - financial 
evaluation and to see if the project is profitable and thus bringing the theoretical to 
the practical. 
 
 
KEYWORDS 
 
CREATION   CONSTRUCTION     CIVIL WORKS 
 
SUPPLIER OF THE STATE  PUBLIC SHOPPING PORTAL 
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INTRODUCCIÓN 
 
Debido a la gran importancia que tienen las empresas constructoras en el desarrollo 
de los países, el presente trabajo se enfoca a la creación y diseño de una empresa 
constructora de carácter familiar, con el fin de aportar en un futuro inmediato en la 
elaboración, diseño y mantenimiento de obras civiles en beneficio de la sociedad. 
 
Construir, es por obvias razones, la mejor de las inversiones que pueden hacer las 
personas, como empresa o como particulares, puesto que en el primer caso, la 
inversión es para poder desarrollarse en el mercado con un ambiente pleno y 
satisfactorio para los dueños, trabajadores y para sus clientes, en el segundo caso, 
puede ser de carácter más que económico, sentimental y de bienestar, puesto que 
para fortalecer en un espacio físico al grupo más aclamado de la sociedad, la familia, 
es indispensable y por derecho, tener un techo que los proteja.  
En ambos casos ya sea con ambiciones económicas o de necesidades humanas, la 
industria de la construcción está presente para la edificación de los sueños de la 
población. 
 
Además, la comunidad también necesita de los servicios básicos como son las vías 
de acceso, para poder comunicarse entre barrios, pueblos, ciudades, e incluso 
países vecinos; agua potable, alcantarillados, entre otros, para mantener un nivel de 
vida en condiciones favorables, evitando retroceder a épocas cavernarias. 
 
En síntesis, el primer capítulo trata de las generalidades de los productos o del 
servicio ofrecidos por los profesionales de obras civiles, la situación actual para el 
constructor y la ley que debe cumplir para el excelente proceso en su actuación para 
con el Estado. 
 
En el segundo capítulo se analizará el mercado e identificará su segmento objetivo 
para el que se quiere ofertar el servicio, tomando en cuenta a la logística de entrada, 
es decir a los proveedores de la empresa y lógicamente a la competencia, un factor 
de vital importancia como la fijación de precios y el Marketing Mix. 
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El tercer capítulo da una idea general del proceso técnico a seguir para la 
contratación del servicio de obras civiles, la descripción de los productos de forma 
técnica, de igual manera la tecnología que utilizan los profesionales de la 
construcción y el ambiente en el cual se van a desarrollar. 
 
El capítulo cuarto trata sobre el aspecto legal, orgánico administrativo, de dirección y 
evaluación de la constructora, pues una empresa necesita ser organizada para 
ejecutar cualquier acción económica y evitar riesgos innecesarios. 
 
El quinto capítulo indicará mediante un análisis si es o no rentable emprender este 
proyecto de creación de una empresa constructora para el servicio en el ámbito 
público y privado, tomando en cuenta índices, presupuestos y evaluaciones 
financieras. 
 
En el sexto capítulo se podrá encontrar el direccionamiento que está tomando la 
constructora para conseguir realizar sus objetivos y desarrollarse en el mercado. 
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CAPÍTULO I. GENERALIDADES 
 
1.1 CONCEPTOS BÁSICOS 
 
Servicio: “Cualquier actividad o beneficio, fundamentalmente intangible, que una 
parte puede ofrecer a otra y que no conlleva propiedad alguna"1. 
Servicio es el hecho de ofrecer una asistencia de parte del profesional para con el 
cliente o usuario, satisfaciendo sus necesidades o resolviendo sus problemas.   
 
Obras Civiles: “Edificio en construcción, reparación o reforma, puente viaducto, 
alcantarilla, u otra semejante que se ejecuta en las vías de comunicación”2. 
 
Producto: “Todo aquello que se puede ofrecer en un mercado para su atención, 
adquisición o consumo, y que satisface un deseo o una necesidad.”3 
Producto es un bien que un cliente o consumidor percibe por parte del oferente.  
 
1.2 CARACTERÍSTICAS DE LOS SERVICIOS 
 
Los servicios tienen cuatro características primordiales que son:  
 
La intangibilidad, el servicio no puede ser visto, probado, oído, sentido, ni olido 
antes de ser adquirido. Los compradores buscan “signos” de calidad de servicio a 
partir del lugar, de las personas, del precio, del equipo y de las comunicaciones que 
sí pueden ver. En el caso de los productos, se trata de añadir ofertas intangibles a 
las tangibles, por lo contrario en el servicio se intenta añadir ofertas tangibles a las 
intangibles. 
 
La inseparabilidad, el servicio brindado no puede separarse de sus proveedores, 
ya sean estos personas o máquinas, es decir que la persona forma parte del propio 
                                                          
1
 Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Cámara, Ignacio Cruz; “Marketing”, página 747, Décima Edición, Año 2004, Editorial 
Pearson Educación S.A. , Madrid. 
2
 Zurita Ruiz José, “Monografías sobre construcción y Arquitectura”, página 160, 18ª Edición, Mayo 1979, Editorial Ediciones 
CEAC S.A., Barcelona, España. 
3
 Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Cámara, Ignacio Cruz; “Marketing”, página 745, Décima Edición, Año 2004, Editorial 
Pearson Educación S.A. , Madrid. 
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servicio. Aquí se da la interacción entre el prestador de servicio y el cliente de 
manera que ambos influyen en el resultado final. 
 
La variabilidad, la calidad de los servicios depende de quién los presta, cuándo, 
dónde y cómo lo ejecutan. 
 
La caducidad, los servicios no pueden ser almacenados para su venta o su uso 
posterior.  
Los servicios que brindan los profesionales de obras civiles como actividad 
productiva tienen ciertas características que pueden ser un inconveniente a la hora 
de aplicar controles de calidad, estas Características son: 
- El servicio de obras civiles es poco preciso en diseño, presupuesto, plazos, 
resistencia mecánica, etc, la consecuencia es que en construcción, el sistema es 
demasiado flexible. 
- Mediante este servicio los profesionales trabajan en una industria nómada, es decir 
una vez terminada una obra se desplazan a otro lado. 
- Con la finalización del servicio crean productos únicos y no productos seriados. 
- El servicio de obras civiles interactúa con muchas otras industrias, tanto fabricantes 
de productos como prestadoras de servicios, las cuales dependen directa o 
indirectamente de la construcción como motor de empuje. 
- En este servicio las responsabilidades aparecen dispersas y poco definidas, es 
decir no es solo del profesional de obras civiles, sino también de no profesionales, lo 
que siempre origina zonas de sombra para la calidad final. 
- El servicio de obras civiles frente al concepto de calidad como única satisfacción 
de demandas técnicas o de exigencias del usuario, se plantea en este caso la 
edificación como resultado conjunto de concepción y ejecución, del desarrollo 
armónico entre arte y ciencia, tecnología, arquitectura y construcción. 
  
Ilustración 1. CARACTERÍSTICAS DE LOS SERVICIOS 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
INSEPARABILIDAD INTANGIBILIDAD VARIABILIDAD CADUCIDAD 
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1.3 CLASIFICACIÓN DE LOS SERVICIOS 
 
SERVICIOS PRESTADOS A LAS EMPRESAS 
 
 A. Servicios profesionales 
  a. Servicios jurídicos  
  b. Servicios de contabilidad y auditoría   
  c. Servicios de asesoramiento tributario  
  d. Servicios de arquitectura  
  e. Servicios de ingeniería  
  f. Servicios de planificación urbana y de arquitectura paisajista  
  g. Servicios médicos y dentales  
  h. Servicios de veterinaria  
 
 B. Otros servicios prestados a las empresas 
  a. Servicios de publicidad  
  b. Servicios de investigación de mercados y encuestas de la  
  opinión pública  
  c. Servicios de consultores en administración  
  d. Servicios relacionados con los de los consultores en   
  administración  
  e. Servicios de ensayos y análisis técnicos  
  f. Servicios relacionados con la agricultura, la caza y la silvicultura  
  g. Servicios relacionados con la pesca 
  h. Servicios relacionados con la minería 
  i. Servicios relacionados con las manufacturas 
  j. Servicios relacionados con la distribución de energía  
  k. Servicios de colocación y suministro de personal  
  l. Servicios de investigación y seguridad  
  m. Servicios conexos de consultores en ciencia y tecnología  
  n. Servicios de mantenimiento y reparación de equipo (con   
  exclusión de las embarcaciones, las aeronaves y demás equipo  
  de transporte)  
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  o. Servicios de limpieza de edificios  
  p. Servicios fotográficos  
  q. Servicios de empaque 
  r. Servicios editoriales y de imprenta   
 
 C. Servicios de arrendamiento o alquiler sin operarios 
  a. Servicios de arrendamiento o alquiler de buques sin tripulación   
  b. Servicios de arrendamiento o alquiler de aeronaves sin   
  tripulación   
  c. Servicios de arrendamiento o alquiler de otros medios de  
  transporte sin personal   
  d. Servicios de arrendamiento o alquiler de otro tipo de maquinaria 
  y equipo sin operarios   
     
SERVICIOS DE COMUNICACIONES 
SERVICIOS DE CONSTRUCCION 
SERVICIOS DE DISTRIBUCION 
SERVICIOS DE ENSEÑANZA 
SERVICIOS RELACIONADOS CON EL MEDIO AMBIENTE 
SERVICIOS FINANCIEROS 
SERVICIOS SOCIALES Y DE SALUD 
SERVICIOS DE TURISMO  
SERVICIOS DE ESPARCIMIENTO, CULTURALES Y  DEPORTIVOS 
SERVICIOS DE TRANSPORTE 
 
 
Según la Organización Mundial del Comercio (OMC), los servicios se agrupan en 
doce grandes sectores. 
  
1. Servicios prestados a las empresas: servicios de contabilidad, servicios de 
publicidad, servicios de informática y servicios jurídicos, entre otros. 
 
2. Servicios de comunicación: servicios audiovisuales, servicios de 
telecomunicaciones (entendidos como la transmisión y recepción de señales por 
cualquier medio electromagnético), servicio postal y envió urgente. 
 7 
 
 
3. Servicios de construcción y servicios de ingeniería conexos: agrupan las 
obras de ingeniería diseñadas por empresas nacionales llevadas a cabo en el 
extranjero.  
 
4. Servicios de distribución: los servicios que prestan las empresas encargadas de 
retirar mercancías de las bodegas de una fábrica, adelantar los trámites de 
exportación en la aduana, colocar el producto en el medio de transporte 
seleccionado y luego hacerse cargo de su llegada al país de importación y 
nacionalizarlo. 
 
5. Servicios de enseñanza: son aquellos que brinda una institución educativa a 
estudiantes extranjeros.  
 
6. Servicios relacionados con el medio ambiente: Servicio de alcantarillado, 
Servicios de eliminación de desperdicios, Servicios de saneamiento y servicios 
similares, Servicios de mitigación de ruidos, Servicios de protección de la naturaleza 
y el paisaje.  
 
7. Servicios financieros: incluyen los seguros, la banca y todo lo relacionado con la 
transacción de valores.  
 
8. Servicios sociales y de salud: incluyen servicios prestados bajo la supervisión 
de médicos, servicios de hospital, servicios de ambulancia y servicios sociales, 
servicios de salud animal provistos por profesionales del área. 
 
9. Servicios de turismo y servicios relacionados con los viajes: este sector se 
divide en cuatro sub-sectores: hoteles y restaurantes, agencias de viajes y 
organizaciones de viajes en grupo, guías turísticos y otros servicios.   
 
10. Servicios de esparcimiento, culturales y deportivos: comprenden todas las 
actividades recreativas, culturales y deportivas que se presentan en el exterior. 
 
11. Servicios de transporte: Servicios aéreos, Servicios marítimos y Servicios 
auxiliares de todos los medios de transporte. 
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12. Otros servicios 
 
El servicio que ofrece un profesional en Ingeniería Civil, prácticamente se clasifica 
en cuatro grupos, que no son más que las ramas o especializaciones de la 
profesión. 
 
Entre ellos tenemos la construcción de Caminos, es el conjunto de conocimientos, 
habilidades, destrezas, prácticas profesionales, principios y valores, necesarios para 
satisfacer las necesidades sociales sobre movilidad de personas y bienes en 
beneficio de la humanidad; Estructuras,  se encarga de estimar la resistencia 
máxima de elementos sometidos a cargas variables, cargas permanentes y cargas 
eventuales (sismos, vientos, nieve, etc.); Hidráulica, se ocupa de la proyección y 
ejecución de obras relacionadas con el agua, sea para su uso, como en la obtención 
de energía hidráulica, la irrigación, potabilización, canalización, u otras, sea para la 
construcción de estructuras en mares, ríos, lagos, o entornos similares, incluyendo, 
por ejemplo, diques, represas, canales, puertos, muelles, rompeolas, entre otras 
construcciones; y Sanitaria, todo lo referente al tratamiento cauce y evacuación de 
agua potable y aguas servidas. 
 
1.4 CARACTERÍSTICAS DEL PRODUCTO OFRECIDO POR LOS 
PROFESIONALES DE OBRAS CIVILES 
 
Las cuatro grandes especialidades que se derivan de la Ingeniería Civil son: 
Hidráulica, Sanitaria, Vial y Estructural, como se muestra en el siguiente gráfico, 
cada una ofrece diferentes tipos de productos.  
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Ilustración 2. ESPECIALIDADES DE LA INGENIERÍA CIVIL 
 
 
ELABORADO POR: LIZBETH LARREA 
 
 
Construcciones Hidráulicas: dentro del campo de la Ingeniería Civil, este tipo de 
construcciones tiene como elemento principal el agua, es decir es un conjunto de 
estructuras construidas con el fin de manejar el agua. 
 
Se pueden destacar las siguientes obras: 
 
Ilustración 3. OBRAS HIDRÁULICAS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Canales
Estaciones de bombeo
Esclusas
Sistemas de riego
Sistema de 
abastecimiento de 
agua potable 
Sistema de recogida de 
aguas residuales 
Sistemas de drenaje 
Construcción de vías
Reparación de 
carreteras
Pistas en aeropuertos
Puentes
Casas
Hospitales
Edificios
Templos
Teatros
 
 
 
 
 
 
Canales: 
transporte de 
fluidos – abierta 
a la atmósfera. 
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Construcciones Sanitarias: es la construcción de instalaciones que permitan 
obtener las condiciones adecuadas y requisitos de higiene indispensable, de los 
cuales la sociedad se ve beneficiada. 
 
 
  
Represas: barrera 
construida sobre un 
aroyo con hormigón, 
piedra o materiales 
sueltos. 
Estaciones de bombeo: se 
utiliza para elevar un fluido 
desde un nivel energético 
inicial a un nivel energético 
mayor. 
Esclusas: eleva o 
desciende los navíos 
que se encuentran en 
canales navegables. 
Sistemas de riego: 
estructura que hace 
posible que un área 
sea cultivada con la 
aplicación de agua. 
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Ilustración 4. OBRAS SANITARIAS 
 
 
 
 
 
 
 
Construcciones Viales: se encarga de satisfacer las necesidades sociales de 
transporte tanto de personas como de bienes. 
Entre las principales obras tenemos:  
 
 
 
Sistema de 
abastecimiento de 
agua potable: red 
concatenada que 
permite llevar agua 
potable a los pueblos. 
Sistema de recogida de 
aguas residuales (red de 
alcantarillado – estructuras y 
tuberías para transportar las 
aguas residuales y pluviales 
desde un lugar hacia donde 
van a ser tratadas. 
Sistemas de drenaje: 
permite la retirada de 
aguas en hundimientos 
topográficos de un 
terreno. 
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Ilustración 5. OBRAS VIALES 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Puentes: 
construcción 
que permite 
salvar un 
accidente 
geográfico. 
Carreteras: vías de 
dominio y uso público 
construidas con el fin de 
comunicar barrios, 
sectores, ciudades o 
países, mediante la 
circulación de vehículos. 
Túneles: obra 
subterránea, 
perforación que 
se hace en un 
terreno. 
Aeropuertos: 
terminales en 
tierra que da inicio 
al transporte aéreo 
de personas y de 
carga. 
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Construcciones Estructurales: el profesional en Ingeniería se ocupa del diseño y 
cálculo de la parte estructural de las edificaciones que albergarán distintas 
actividades humanas, sean estas: 
 
 
Ilustración 6. OBRAS ESTRUCTURALES 
 
 
 
 
 
 
Casas: edificación 
en la que una o 
varias personas la 
habitan. 
Fábricas: lugar 
físico donde se 
desarrolla la 
producción de un 
objeto. 
Escuelas: centro 
educativo en el 
que se instruye al 
alumnado. 
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Las características que presentan los productos que ofrecen los profesionales de 
Obras Civiles son, a diferencia del servicio que no es palpable, estos si se los puede 
visualizar, sentir y aprovechar los beneficios que conlleva la realización de las 
diferentes obras tanto para unir los distintos pueblos mediante vías de acceso, como 
para disfrutar en familia no solo de los servicios básicos, sino de un hogar en el que 
puedan desarrollarse. 
 
En cuanto a las características que presenta uno de los productos derivados de la 
construcción, como es el caso de las viviendas, se puede identificar las siguientes y 
principales particularidades: 
Iglesias: templo 
en el que se 
congregan las 
personas con 
fines religiosos. 
Centros comerciales: 
construcción destinada 
al uso comercial, y 
consta de uno o más 
edificios. 
Estadios:  
infraestructura 
generalmente abierta en 
la que se presencian 
espectáculos públicos y 
deportivos. 
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Las tres formas de entrega de una casa, según los acabados son: 
 
En obra gris, cuando se presenta la fachada terminada y los interiores libres para 
que sea distribuido según su gusto. 
 
En obra blanca, cuando se entrega con baños delimitados, puertas en los 
dormitorios y enlucidos en pisos, muros y mesones de cocina. 
 
Y la otra, es entregar de forma completa, con todos los acabados incluidos.   
 
Cabe recalcar que las instalaciones hidráulicas, sanitarias y eléctricas se realizan 
por parte de la empresa constructora; en tanto que instalaciones telefónicas, de 
Internet, televisión pagada entre otros, son responsabilidad de los propietarios del 
inmueble. 
 
 CLASIFICACIÓN POR SU USO Y SUS EFECTOS 
Según la clasificación por su uso se debe indicar que la idea nace de satisfacer una 
necesidad, la seguridad; de poder alojarse adecuadamente, de forma permanente y 
llevar una vida digna. 
El adquirir un inmueble tiene grandes ventajas además de ser una excelente 
inversión  ya que el terreno con el paso del tiempo gana plusvalía, es un bien que se 
deprecia poco e incluso dependiendo el sector en el que sea construido, su valor 
comercial puede ascender. 
En cuanto a su efecto se debe tomar en cuenta que la industria de la construcción 
aporta significativamente en el desarrollo del país, ya que genera empleo a gran 
variedad de mano de obra, calificada y no calificada, además que se mentaliza a la 
población a obtener una propiedad en la que pueda surgir con su familia, en lugar de 
ser eternamente arrendatario.   
 
Las viviendas se clasificarán según: 
 
El Precio que será establecido según el sector donde se vaya a construir, el metraje 
de construcción y terreno, el tipo de acabados que se utilicen y la clase de 
edificación que se realice. 
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La Ubicación si va a ser dentro del Distrito Metropolitano de Quito, se debe 
diferenciar el sector, pues su plusvalía varía e influye directamente en la clasificación 
del producto (la vivienda). 
En cuanto al tipo de vivienda puede ser diseñada en una o dos plantas, personales 
o en conjuntos habitacionales privados que cuente con todas las obras de 
infraestructura y urbanización. 
Y los acabados que pueden ser de diferente tipo: de lujo, de primer orden, de nivel 
medio e incluso económicos, lo que influenciará en el costo del bien inmueble el 
momento de su venta. 
 
 
1.5 PRODUCTOS O SERVICIOS COMPLEMENTARIOS / SUSTITUTOS 
 
Los productos sustitutos son aquellos que satisfacen las mismas necesidades 
básicas o claves que un cliente requiere. 
A continuación se analizará los posibles productos sustitutos desde dos puntos de 
vista: 
 
1.5.1 Por la naturaleza de construcción:   
 
Departamentos, estructura generalmente de bloque, que se divide en un espacio de 
uso para la vivienda ergonómicamente distribuido.  
 
Cuartos, espacio físico distribuido en forma inadecuada destinado para la vivienda. 
 
1.5.2 Por la naturaleza de pago 
 
Arriendo, adquirir el inmueble en forma temporal a cambio del pago a un cierto 
precio con el único fin de devolverlo en perfecto estado al finalizar el contrato de 
arrendamiento.  
 
Anticresis, garantía en la cual el acreedor se beneficia de los frutos de un bien 
inmueble como pago de intereses por parte del deudor mientras que este bien se 
encuentre dentro de su patrimonio.   
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Gratuidad, uso de un bien inmueble que ha sido cedido por una persona conocida a 
otra, sin ningún tipo de pago a cambio.  
 
Por servicios, se adquiere el bien a cambio de la prestación de servicios como por 
ejemplo el cuidado del mismo. 
 
Otras formas, para uso compartido entre familiares o amigos con el fin de compartir 
gastos. 
 
Tabla 1. SERVICIOS / PRODUCTOS SUSTITUTOS  DE VIVIENDA 
 
SERVICIOS O 
PRODUCTOS 
SUSTITUTOS 
POR SU NATURALEZA DE CONSTRUCCIÓN 
Departamentos 
Cuartos 
POR SU NATURALEZA DE PAGO 
Arriendo 
Anticresis 
Gratuidad 
Por servicios 
Otros 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
1.6 ANTECEDENTES HISTÓRICOS Y DIAGNÓSTICO DE LA 
SITUACIÓN ACTUAL DE LA CONTRATACIÓN DE OBRAS 
CIVILES 
 
“Según las Cuentas Nacionales Trimestrales del Banco Central del Ecuador (BCE), 
el Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador continúa su proceso de fuerte 
crecimiento; esta vez, con un crecimiento anual de 8.6% en el primer trimestre del 
2011, con relación a su similar período del 2010; incremento que según el presidente 
del Directorio del BCE, Diego Borja, es el más alto de los últimos 10 años.” 
“Sobre la actividad del Sector de la Construcción (mayor obra civil y empleo), que 
presentó un incremento del 17.5% en relación al primer trimestre del 2010, 
manifiesta que esta evolución se originó, entre otras causas, por la continuación de 
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los proyectos de infraestructura civil ejecutados por el Estado y por los programas 
inmobiliarios privados y públicos.”4 
 
El gobierno actual asigna apenas el 8% para el pago de la deuda externa, lo cual es 
un porcentaje muy bajo en comparación a asignaciones de administraciones 
anteriores. “Hoy se privilegia al ser humano sobre el capital.”5 
  
Por ello la inversión pública en el 2007 era de  1.174´000.000 de dólares, ahora 
asciende a 5.194´000.000 de dólares en 2011, los mismos que serán destinados a la 
energía, telecomunicaciones y agua potable 1.229´000.000 de dólares, a la 
producción 1.045´000.000 de dólares, en el área de seguridad  391´000.000 y para 
el Patrimonio 1.212´000.000 de dólares. 
 
La prioridad en el Presupuesto del gobierno actual es el desarrollo social, es decir 
que su enfoque principal va dirigido al sector de la educación, salud y red vial, por lo 
que el área social tiene un 27% de participación dentro del PIB, lo que implica 
inversiones públicas de 1.267´000.000 de dólares para ejecutar 118 proyectos. 
 
Tabla 2. INVERSIÓN PÚBLICA ACTUAL 
 
DETALLE 
Millones 
de 
dólares 
% 
INVERSIÓN PÚBLICA 5144 100% 
INVERSIONES PÚBLICAS 1267 25% 
ENERGÍA, TELECOMUNICACIÓN Y AGUA 
POTABLE 
1229 24% 
PRODUCCIÓN 1045 20% 
SEGURIDAD 391 8% 
PATRIMONIO 1212 23% 
 
FUENTE: DIARIO EL COMERCIO 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
                                                          
4 El Financiero Digital, Economía Ecuador, 7 de julio de 2011, palabras de Diego Borja, Presidente del Directorio del BCE.  
5 Diario El Comercio, Martes 30 de noviembre de 2010, palabras de la Ministra de la Política Económica: Katiuska King. 
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Este presupuesto se alinea al Plan Nacional del Buen Vivir, por ello se destaca la 
construcción de ocho centrales hidroeléctricas, “Un cambio en la matriz energética 
ayudará a instalar energía limpia y a sustentar la demanda creciente de energía para 
incentivar los procesos productivos del país”6, mantenimiento y construcción de 
calles,  carreteras, vías, puentes, entre otras obras. 
 
Dentro del Plan Vial del Distrito Metropolitano de Quito se ha tomado en 
consideración la realización de varios proyectos de desarrollo vial en el que se 
designará un costo de 629 millones de dólares, también el Plan de Reformas 
Geométricas Urbanas, Programa de Acceso a Barrios con un costo de 5 millones 
aproximadamente, Plan de Obras de Infraestructura Vial en Administraciones 
Zonales con un costo aproximado de 11 millones de dólares. 
 
A continuación se muestran cuadros en los que se detallan más específicamente las 
obras de cada proyecto mencionados anteriormente: 
 
Tabla 3. INVERSIÓN EN ADMINISTRACIONES ZONALES 
 
INVERSIÓN EN ADMINISTRACIONES ZONALES 
  
300 ACCESOS A BARRIOS 
  
INVERSIÓN POR TIPO DE OBRA COSTO 
EDUCACIÓN, CULTURA Y DEPORTE 3259755 
ESPACIO PÚBLICO E INFRAESTRUCTURA COMUNITARIA 4431640 
VIALIDAD 6667196 
SEGURIDAD 1902337 
TOTAL INVERSIÓN 16260928 
 
FUENTE: MUNICIPIO DE QUITO 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
                                                          
6 Diario El Comercio, Martes 30 de noviembre de 2010, palabras de la Ministra de la Política Económica: Katiuska King 
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Tabla 4. RESUMEN GENERAL DEL PLAN DE DESARROLLO VIAL DEL D.M.Q. 
 
 
 
FUENTE: MUNICIPIO DE QUITO 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
N° PROYECTO LONGITUD COSTO
1 INTEGRACIÓN AL VALLE NOR ORIENTAL DEL DMQ (Ruta Sur) 18,00           160000000
2 ACCESO NUEVO AEROPUERTO DE QUITO (Collas) 8,50             50000000
3 MONJAS-VICENTINA-SAN JUAN ALTO (Simón Bolívar) 9,50             70000000
4 AMPLIACIÓN RUMIHURCO-ACCESOS PISULÍ ROLDÓS 5,60             10000000
5 MARISCAL SUCRE Y 9 INTERCAMBIADORES 14,00           43000000
6 SIMÓN BOLÍVAR Y 6 INTERCAMBIADORES 22,00           32000000
7 PROLONGACIÓN SIMÓN BOLÍVAR-LA MARCA 25,00           100000000
8 PERIMETRAL METROPOLITANA 18,50           80000000
9 PROLONGACIÓN MARISCAL SUCRE (Tramo Ecuatoriana-Maldonado) 6,20             28000000
10 MIRANDA-SIMÓN BOLÍVAR-ESCALÓN 2 12,50           28000000
11 ONTANEDA-SIMÓN BOLÍVAR 8,40             8000000
12 INTEROCEÁNICA E INTERCAMBIADORES 3,30             20000000
RESUMEN GENERAL DEL PLAN DE DESARROLLO VIAL DEL D.M.Q.
629000000151,50         TOTAL
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Es decir que actualmente la contratación de Profesionales dedicados a la construcción de 
Obras Civiles está en auge, puesto que existe una gran oportunidad en el desarrollo vial y 
de infraestructura de nuestro país.  
 
1.7 DISTRIBUCIÓN ZONAL DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO 
 
La ciudad de Quito se ha extendido en los últimos años hacia el norte, el sur, al nororiente 
(Los Valles de Tumbaco) y hacia el suroriente (Los Chillos), por lo que existe un 
crecimiento económico y poblacional, situación que ha dado paso al avance en la 
industria, el comercio y obviamente al sector de la construcción generando nueva 
demanda de esta sociedad  
 
La distribución zonal del Distrito Metropolitano de Quito tiene la siguiente estructura: 
 
 Zona Administrativa Aeropuerto 
 Zona Administrativa Calderón 
 Zona Administrativa Centro 
 Zona Administrativa Chillos 
 Zona Administrativa Eloy Alfaro 
 Zona Administrativa La Delicia 
 Zona Administrativa Norcentral 
 Zona Administrativa Noroccidental 
 Zona Administrativa Norte 
 Zona Administrativa Quitumbe 
 Zona Administrativa Tumbaco  
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Ilustración 7. DISTRIBUCIÓN ZONAL DE QUITO 
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1.8 OCUPACIÓN DE SUELO 
 
Es el lugar que está destinado a una u otra ocupación en determinada superficie. 
 
El Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, según la Ordenanza 0024, indica 
ciertas normativas como: 
 
“Art. 1.- Definición: El Plan de Uso y Ocupación del Suelo (PUOS) es el 
instrumento de planificación territorial que establece las disposiciones que se 
contemplan en el régimen del suelo y fija los parámetros y normas específicas 
para el uso, ocupación, edificación y fraccionamiento del suelo en el territorio del 
Distrito Metropolitano de Quito, 
 
Art. 2.- Contenido: El PUOS determina con carácter normativo el uso, la 
ocupación y edificabilidad del suelo en la que se determinan los coeficientes y 
forma de ocupación, la forma del fraccionamiento, el volumen y la altura de la 
edificación, la categorización, dimensionamiento del sistema vial y definición de las 
áreas históricas. 
 
Art. 3.- Objetivos: El PUOS procura el mejoramiento de la calidad de vida de los 
habitantes del DMQ, ordenando la estructura territorial, el desarrollo físico y la 
distribución de usos y actividades, de manera que se respeten el patrimonio 
histórico y cultural, la imagen urbana, las características morfológicas y la 
preservación del entorno natural.”7 
 
A continuación se indica cómo está determinado el uso del suelo: 
 
 USO RESIDENCIAL: es el suelo destinado a la vivienda de forma exclusiva 
o combinada con otros usos del suelo. Estos se dividen en tres categorías: 
Residencial 1, Residencial 2 y Residencial 3. 
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Tabla 5. OCUPACIÓN DEL SUELO – RESIDENCIAL 
USO SÍMBOLO DESCRIPCIÓN 
RESIDENCIAL 
R1 
Vivienda y otros servicios de proximidad. 
(guarderías, sub centros de salud, casas 
comunales). 
R2 
Vivienda y otros servicios de interés para un 
conjunto de barrios (colegios, bibliotecas, 
estación de bomberos). 
R3 
Vivienda y funciones de carácter zonal 
(parque, iglesia, cuartel)  
 
FUENTE: MUNICIPIO DE QUITO 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 USO MÚLTIPLE: se refiere a espacios en el que pueden convivir 
residencia, comercio, industria de bajo y mediado impacto, servicios y 
equipamientos compatibles o condicionados. 
 
Tabla 6. OCUPACIÓN DEL SUELO – USO MÚLTIPLE 
USO SÍMBOLO DESCRIPCIÓN 
MÚLTIPLE M 
Usos diversos de 
carácter zonal y de 
ciudad compatibles 
(residencia, comercio, 
cierto tipo de industrias, 
servicios y 
equipamientos como 
hospitales, terminales). 
 
FUENTE: MUNICIPIO DE QUITO 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
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 USO INDUSTRIAL: este tipo de suelo está destinado a la creación de 
locales para la fabricación o procesamiento de productos. 
 
Tabla 7. OCUPACIÓN DEL SUELO – INDUSTRIAL 
USO SÍMBOLO DESCRIPCIÓN 
INDUSTRIAL 
I1 
Industrias de bajo impacto (panaderías, taller 
de costura, carpintería) 
I2 
Industrias de mediano impacto (productos 
lácteos, envasado de frutas)  
I3 
Industrias de alto impacto (fabricación de 
fósforos, fundición de metales, planteles 
avícolas) 
I4 
Industrias peligrosas (incineración de 
residuos, explosivos, fungicidas, insecticidas) 
I5 
Parque Industrial (Sur de Quito, 
Panamericana Sur) 
Agrícola 
Residencial 
Asentamientos humanos vinculados con las 
actividades agrícolas, pecuarias, forestales, 
piscícolas y mineras (Nayón). 
 
FUENTE: MUNICIPIO DE QUITO 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 USO EQUIPAMIENTO: suelo destinado a actividades e instalaciones que 
generen bienes y servicios que den paso a la recreación, cultura, salud, 
educación, transporte, servicios públicos e infraestructura. 
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Tabla 8. OCUPACIÓN DEL SUELO – USO EQUIPAMENTO 
USO SÍMBOLO DESCRIPCIÓN 
EDUCACIÓN 
EEB Barrial: preescolar, escolar, nivel básico. 
EES 
Sectorial: colegios secundarios, unidades 
educativas, niveles básico y bachillerato. 
EEZ 
Zonal: institutos de educación especial, 
centros de capacitación laboral, institutos 
técnicos y artesanales. 
EEM 
Ciudad metropolitano: campus 
universitarios, centros tecnológicos e 
institutos de educación superior, 
CULTURA 
ECB Barrial: casas comunales. 
ECS 
Sectorial: bibliotecas, museos de arte 
populares, teatros, cines. 
ECZ 
Zonal: auditorios, centros culturales, sedes 
de asociaciones y gremios profesionales. 
ECM 
Ciudad metropolitano: casas de la cultura, 
museos, cinematecas y hemerotecas. 
SALUD 
ESB Barrial: sub centros de salud. 
ESS 
Sectorial: clínicas con un máximo de quince 
camas, centros de salud, unidad de 
emergencia, consultorios médicos y dentales. 
ESZ Zonal: clínica, hospital, 
ESM 
Ciudad metropolitano: hospital de 
especialidades, centros de rehabilitación y 
reposo, hospital geriátrico. 
BIENESTAR 
SOCIAL 
EBB Barrial: centros infantiles y casas cuna. 
EBS 
Sectorial: asistencia social, aldeas 
educativas, asilos de ancianos, orfanatos. 
EBZ Zonal: albergues. 
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EBM 
Ciudad metropolitano: centros de 
protección de menores. 
RECREATIVO Y 
DEPORTES 
EDB 
Barrial: parques infantiles, parque barrial, 
canchas deportivas, gimnasios y piscinas, 
escuela deportiva. 
EDS Sectorial: parque sectorial. 
EDZ 
Zonal: polideportivos especializados, 
coliseos, centros de espectáculos, centros 
deportivos públicos y privados. 
EDM 
Ciudad metropolitano: parques de ciudad, 
estadios, coliseos, zoológicos, plazas de 
toros. 
RELIGIOSO 
ERB Barrial: capillas, centros de culto religioso. 
ERS Sectorial: templos, iglesias.  
ERM 
Ciudad metropolitano: catedral, conventos, 
monasterios. 
 
FUENTE: MUNICIPIO DE QUITO 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 USO DE PROTECCIÓN ECOLÓGICA: destinado al mantenimiento o 
recuperación del medio natural, referente a la calidad ambiental y de 
equilibrio ecológico. 
 
Tabla 9. OCUPACIÓN DEL SUELO – PROTECCIÓN ECOLÓGICA 
USO SÍMBOLO DESCRIPCIÓN 
PROTECCIÓN 
ECOLÓGICA 
PAB 
Bosques, reservas naturales, parques 
nacionales y vegetación protectora. 
PAH Sistema hídrico: manantiales, ríos, 
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quebradas, arroyos, ciénagas, lagos, lagunas 
 
FUENTE: MUNICIPIO DE QUITO 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 USO PATRIMONIAL CULTURAL: son áreas que forman parte del legado 
histórico con valor patrimonial, que requieren preservarse y recuperarse. 
 
Tabla 10. OCUPACIÓN DEL SUELO – CULTURAL 
USO SÍMBOLO DESCRIPCIÓN 
ÁREAS 
PATRIMONIALES 
H 
Áreas históricas, hitos arquitectónicos 
urbanos y territoriales, zonas arqueológicas. 
 
FUENTE: MUNICIPIO DE QUITO 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 USO DE RECURSOS NATURALES: suelo destinado a actividades e 
instalaciones de manejo, extracción y transformación de recursos naturales. 
 
Tabla 11. OCUPACIÓN DEL SUELO – RECURSOS NATURALES 
USO SÍMBOLO DESCRIPCIÓN 
RECURSOS 
NATURALES 
RENOBABLES 
NR 
Agrícola y pecuario. 
Forestal. 
Piscícola. 
RECURSOS 
NATURALES NO 
RENOBABLES 
NN Minería 
 
FUENTE: MUNICIPIO DE QUITO 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
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 USO COMERCIAL Y DE SERVICIOS: se refiere a la creación de locales 
para la actividad de intercambio de bienes y servicios. 
 
Tabla 12 OCUPACIÓN DEL SUELO – COMERCIALY DE SERVICIOS 
USO SÍMBOLO DESCRIPCIÓN 
COMERCIO 
BARRIAL 
CB1 
Comercio básico: abarrotes, frigoríficos, 
carnicerías, fruterías, panaderías, 
restaurantes, heladerías, farmacias, 
pequeñas ferreterías, papelerías, alquiler 
de videos. 
CB2 
Servicios básicos: sucursales bancarias, 
cajas de ahorro, cooperativas, venta de 
muebles, lavado de ropa, teñido de ropa, 
sastrerías, salones de belleza, zapatería, 
vulcanizadora. 
CB3 
Oficinas administrativas: oficinas 
privadas individuales. 
CB4 
Alojamiento doméstico: casa de 
huéspedes, albergues, residencias 
estudiantiles. 
COMERCIO 
SECTORIAL 
CS1 
Comercios especializados: jardinería, 
fotografía, instrumentos musicales, 
jugueterías, internet, centros de 
cosmetología y masajes terapéuticos, 
venta de alimentos y accesorios para 
mascotas, equipos de iluminación y sonido, 
artículos para el hogar, repuestos y 
accesorios para automóvil. 
CS2 
Servicios especializados (A): agencias 
de viaje, laboratorios médicos y dentales, 
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alquiler de vehículos, reparación de 
electrodomésticos, salas de danza y baile, 
consultorios y clínicas veterinarias. 
CS3 
Servicios especializados (B): 
lubricadoras, gasolineras y estaciones de 
servicio, mecánicas, vidriería, patio de 
venta de vehículos livianos. 
CS4 
Comercios de menor escala: picanterías, 
bodega de artículos de reciclaje, 
comisariatos institucionales, centros 
comerciales de hasta 1000 m2 de área útil. 
CS5 
Comercio temporal: ferias temporales, 
espectáculos teatrales, recreativos. 
CS6 
Oficinas administrativas en general: 
edificios de oficinas privadas y corporativas 
CS7 Alojamiento: hoteles, hostales, pensiones. 
CS8 
Centros de juego: juegos de salón, 
electrónicos y mecánicos sin apuesta o 
premios en dinero, salas de billar sin venta 
de licor, bingos, bolos. 
COMERCIO 
ZONAL 
CZ1A 
Centros de diversión: bares, billares con 
venta de licor, cantinas, karaoke, 
discotecas, peñas. 
CZ1B 
Centros de diversión: cafés, casinos, 
salones de banquetes y recepciones, salas 
de proyección para adultos. 
CZ2 
Comercio y servicios: talleres mecánicos 
pesados, acopio y distribución de 
materiales pétreos de construcción, 
comercialización de materiales y acabados 
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de la construcción, centros de lavado en 
seco, mudanzas. 
CZ3 
Venta de vehículos y maquinaria liviana: 
agencias y patios de vehículos (con taller 
en local cerrado), venta y reventa de 
maquinaria liviana en general. 
CZ4 
Almacenes y bodegas: centrales de 
abastos, distribuidora de insumos 
alimenticios y agropecuarios, bodegas 
comerciales de productos perecibles y n 
perecibles. 
CZ5 
Centros de comercio: mercados 
tradicionales y centros de comercio 
popular, establecimientos de cargas y 
encomiendas. 
CZ6 
Alojamiento: complejos hoteleros con o 
sin centros comerciales y de servicio. 
COMERCIO DE 
CIUDAD Y 
METROPOLITANO 
CM1 
Alojamiento restringido: moteles, casas 
de cita, prostíbulos, cabarets. 
CM2 
Venta de vehículos y maquinaria pesada 
áreas de exposición y ventas de 
maquinaria pesada y vehículos.  
CM3 
Talleres, servicios y venta especializada 
insumos para la industria, comercio 
mayorista. 
CM4 
Centros comerciales: comercios 
agrupados en general mayores a 5000 m2 
de área útil. 
 
FUENTE: MUNICIPIO DE QUITO 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
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1.9 ANÁLISIS DE LA LEY DE CONTRATACIÓN PÚBLICA, EN 
RELACIÓN A LA PRESTACIÓN DE SERVICIOS DE OBRAS 
CIVILES 
 
Mediante el Sistema de Contratación Pública se realiza la planificación, 
programación, presupuesto, control, administración y ejecución de las 
adquisiciones de bienes y servicios así como la ejecución de obras públicas que 
se realicen con recursos públicos, los mismos que sirven como elemento 
dinamizador de la economía local y nacional. 
Esta ley determina los principios y normas que regulan los procedimientos de 
contratación para la ejecución de obras y prestación de servicios como es el caso 
de las personas jurídicas creadas para la prestación de servicios públicos. 
 
DEFINICIONES: 
 
Adjudicación: acto administrativo donde la autoridad competente concede 
derechos y obligaciones al oferente seleccionado. 
 
Bienes y servicios normalizados: objeto de contratación con características 
aprobadas y catalogadas.  
 
Catálogo Electrónico: registro de bienes y servicios normalizados publicados en 
el portal para su contratación resultado de la aplicación de convenios marco. 
 
Contratación Pública: procedimiento referente al arrendamiento o adquisición de 
bienes (fabricación, manufactura o producción de bienes muebles), ejecución de 
obras públicas, o prestación de servicios incluidos los de consultoría. 
 
Contratista: persona natural o jurídica (persona natural que interviene como 
accionista de la empresa), nacional o extranjera, o asociación de éstas, contratada 
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por una Entidad Contratante para proveer bienes, ejecutar obras y prestar 
servicios incluidos los de consultoría. 
 
Consultor: persona natural o jurídica, nacional o extranjera que presta servicios 
de consultoría. 
 
Consultoría: prestación de servicios profesionales dedicados a la identificación, 
auditoría, planificación, elaboración o evaluación de estudios y proyectos de 
desarrollo en etapas de pre factibilidad, factibilidad, diseño u operación, además 
de la supervisión, fiscalización, auditoría y evaluación de proyectos. 
 
Convenio Marco: es la modalidad en la que las Entidades Contratantes podrán 
adquirir bienes y servicios de proveedores que el Instituto Nacional de 
Contratación Pública haya seleccionado para ser ofertados en el catálogo 
electrónico. 
 
Desagregación tecnológica: es el estudio pormenorizado que realiza la Entidad 
Contratante sobre las características técnicas del proyecto, las recomendaciones 
de la Desagregación Tecnológica debe constar obligatoriamente en los pliegos.  
 
Entidades Contratantes: personas jurídicas u organismos que contratan los 
bienes o servicios de los proveedores del Estado, como: 
 
Los Organismos y dependencias de las Funciones del Estado. 
Los Organismos Electorales. 
Los Organismos de Control y Regulación. 
Las entidades que integran el Régimen Seccional Autónomo. 
 
Feria inclusiva: evento al que acuden las Entidades Contratantes a presentar sus 
demandas de bienes y servicios. 
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Máxima Autoridad: representante legal y administrativo de la Entidad 
Contratante, en las municipalidades (Alcalde) y consejos provinciales (Prefecto). 
 
Mejor costo en bienes o servicios normalizados: oferta que cumpla con las 
especificaciones y requerimientos y oferte el precio más bajo. 
 
Mejor costo en obras, o en bienes o servicios No Normalizados: oferta que 
prometa las mejores condiciones presentes y futuras en todo aspecto y que el 
único parámetro de selección no sea el precio más bajo. 
 
Oferta habilitada: oferta que cumpla con todos los requisitos exigidos en los 
Pliegos precontractuales. 
 
Pliegos: documentos precontractuales elaborados y aprobados según los 
modelos establecidos por el Instituto Nacional del Contratación Pública. 
 
Portal Compras Públicas: Sistema Informático Oficial de Contratación Pública 
del Estado. (www.compraspublicas.gov.ec) 
 
Proveedor: persona natural o jurídica, nacional o extranjera que se encuentra 
inscrita en el RUP, habilitada para proveer bienes, ejecutar obras y prestar 
servicios. 
 
Registro Único de Proveedores: es la base de datos de los proveedores de 
obras, bienes y servicios habilitados para participar en los requerimientos de las 
Entidades Contratantes. 
 
Situaciones de Emergencia: acontecimientos generados por situaciones graves 
como accidentes, terremotos, inundaciones, sequías, guerra internacional, 
catástrofes naturales, y otras de fuerza mayor o caso fortuito a nivel nacional, 
sectorial o institucional. 
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Sobre: medio (físico o electrónico) que contiene la oferta. 
 
SISTEMA NACIONAL DE CONTRATACIÓN PÚBLICA 
“El Sistema Nacional de Contratación Pública (SNCP) es el conjunto de principios, 
normas, procedimientos, mecanismos y relaciones organizadas orientadas al 
planeamiento, programación, presupuestos, control, administración y ejecución de 
las contrataciones realizadas por las Entidades Contratantes.”8 
 
El Sistema Nacional de Contratación Pública (SNCP) controlará la fase 
precontractual, la ejecución del contrato y la evaluación del mismo. 
 
Los objetivos del sistema son: 
Garantizar la calidad del gasto público, la transparencia de los procesos, impulsar 
la producción nacional mediante la contratación pública, promover la participación 
de artesanos, profesionales, micro, pequeñas y medianas empresas con ofertas 
competitivas, agilitar los procesos de contratación pública para optimizar los 
recursos económicos del Estado, incentivar la participación de proveedores 
confiables y competitivos. 
 
En cuanto al Instituto Nacional de Contratación Pública es un organismo de 
derecho público cuyo máximo personero y representante legal es el Director 
Ejecutivo designado por el Presidente de la República. 
 
El Instituto ejerce la rectoría del Sistema para asegurar el cumplimiento de sus 
objetivos prioritarios, promover y ejecutar la política de contratación pública, 
establecer los lineamientos base para formular los planes de contratación y 
establecer políticas de uso de la información y herramientas electrónicas del 
Sistema, administrar el RUP, establecer y administrar los catálogos de bienes y 
servicios normalizados; para uno u otro objetivo podrá ser asesorado por la 
                                                          
8
 INCOP, Ley Orgánica del Sistema Nacional de Contratación Pública 
 36 
 
Procuraduría General del Estado y la Contraloría General del Estado, dictar 
normas, manuales e instructivos, recopilar y difundir los planes, procesos y 
resultados de los procedimientos de contratación pública y elaborar y publicar las 
estadísticas del SNCP. 
 
El Directorio del Instituto Nacional de Contratación Pública está integrada por: 
 El Ministro de Industrias y Competitividad. 
 La máxima autoridad del Organismo Nacional de Planificación. 
 El Ministro de Finanzas. 
 El Alcalde designado por la Asamblea General de la Asociación de 
Municipalidades del Ecuador, y 
 El Prefecto designado por el Consorcio de Consejos Provinciales del Ecuador, 
CONCOPE. 
 
El financiamiento del Instituto Nacional de Contratación Pública es por medio de 
los siguientes recursos: 
 Los que le asignen en el Presupuesto General del Estado. 
 Los derechos de inscripción en el RUP. 
 Los que obtenga por efectos de donaciones. 
* Estos recursos serán administrados mediante la cuenta a nombre del Instituto 
Nacional de Contratación Pública. 
 
 
El Instituto Nacional de Contratación Pública deberá verificar la contratación de 
proveedores (que no presenten inhabilidad o incapacidad) inscritos en el RUP, que 
la información que consta en el sistema sea actualizada y deberá informar a la 
Contraloría General del Estado y a la Procuraduría General del Estado el 
cometimiento de infracciones. 
 
La información del RUP, Registro Único de Proveedores, será pública y estará 
disponible en el Portal COMPRASPÚBLICAS. 
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Los oferentes deben estar inscritos de forma obligatoria en el RUP como 
proveedores habilitados, excepto los que participen en procesos de menor 
cuantía, para ello deben inscribirse previa a la suscripción de sus respectivos 
contratos. 
El RUP puede ser suspendido temporalmente cuando el contratista es declarado 
incumplido (5 años) o adjudicatario fallido (3 años), cuando no actualiza la 
información requerida para su registro en el Instituto Nacional de Contratación 
Pública (hasta el momento de actualización), y cuando la información es 
adulterada la suspensión del RUP será definitiva. 
 
El Portal de COMPRASPÚBLICAS es el sistema oficial de Contratación Pública 
del Ecuador, cuyo uso es obligatorio para proveedores y contratantes para realizar 
todo procedimiento electrónico relacionado con un proceso de contratación 
pública, el Portal contendrá el RUP, catálogo electrónico, listado de instituciones y 
contratistas, informes de Entidades Contratantes, estadísticas, contratistas 
incumplidos. 
 
En cuanto a los contratantes, pueden presentar sus ofertas individualmente, 
asociados, o con compromiso de asociación o consorcio. 
Para las compras corporativas dos o más entidades pueden firmar convenios 
institucionales con el fin de realizar en forma conjunta un procedimiento de 
selección único, al terminar el proceso de selección, si la contratación fuese 
divisible, se firman contratos independientes entre cada entidad y el o los 
adjudicatarios. 
 
Los Pliegos contienen toda la información técnica, económica y legal requerida en 
un proceso y el plazo de convalidación de errores de forma de la oferta, los 
interesados pueden realizar preguntas y aclaraciones para que el contratante 
responda, esta información queda registrada en el Portal COMPRASPÚBLICAS. 
 
El oferente que presente la propuesta de mejor costo obtendrá la adjudicación. 
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Se declara el procedimiento desierto cuando: 
 No se ha presentado ninguna oferta. 
 Ha sido inhabilitada las ofertas por incumplimiento de lo establecido en los 
pliegos. 
 Se considera inconveniente en razones económicas, técnicas o jurídicas para 
los intereses institucionales o nacionales 
* La declaratoria de desierto o cancelación no da lugar a indemnización a los 
oferentes. 
 
La Subasta Inversa es para los proveedores que ofrecen bienes y servicios que no 
constan en el catálogo electrónico, en donde estos pujan hacia la baja el precio 
ofertado, en acto público o por medio del Portal COMPRAS PÚBLICAS. 
 
La licitación es un procedimiento de contratación que para el caso de la ejecución 
de obras su presupuesto referencial sobrepasa el valor resultante de multiplicar el 
coeficiente 0,00003 por el monto del Presupuesto inicial del Estado del 
correspondiente ejercicio económico. 
 
La cotización y menor cuantía para la ejecución de obras se la realiza cuando el 
presupuesto referencial oscila entre 0,000007 y 0,00003 del Presupuesto inicial 
del Estado del correspondiente ejercicio económico y la invitación se hará por lo 
menos a cinco proveedores registrados en el RUP para presentar sus ofertas. 
Para las contrataciones de obra de este tipo se da privilegio a profesionales, micro 
y pequeñas empresas de preferencia domiciliados en el cantón en el que se va a 
efectuar el contrato. 
 
Para Contrataciones en Situación de Emergencia el Ministro de Estado o la 
máxima autoridad debe emitir la Resolución Motivada que declara la emergencia y 
podrá contratar de manera directa y bajo su responsabilidad las obras, bienes y 
servicios necesarios para superar la situación de emergencia, al concluir dicha 
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situación la Entidad Contratante debe publicar en el Portal un informe indicando 
las contrataciones realizadas, el presupuesto empleado y los resultados obtenidos. 
 
Las garantías pueden ser otorgadas por un banco o entidad financiera 
establecidos en el país o por intermedio de ellos, una póliza de seguros de cobro 
inmediato emitida por una compañía de seguros establecida en el país, la primera 
hipoteca de bienes raíces siempre que el monto de la garantía no exceda del 60% 
del valor del inmueble hipotecado según el avalúo catastral, depósitos de bonos 
del Estado, de las municipalidades y otras instituciones del Estado (notas de 
crédito del SRI, valores fiduciarios del BCE, cédulas hipotecarias) según la 
cotización de las bolsas de valores, y certificados de depósito a plazo emitidos por 
una institución financiera endosados por el valor de la garantía y a un plazo mayor 
al estimado para ejecutar el contrato. La garantía de fiel cumplimiento es la que el 
adjudicatario antes o al momento de la firma del contrato dará garantías por un 
monto equivalente al 5% del valor del mismo para seguridad de su cumplimiento, 
esta garantía se devuelve al momento de la entrega recepción definitiva, real o 
presunta de la obra. La garantía por anticipo da el contratista en caso que por 
algún motivo la Entidad contratante debiera otorgar anticipos de cualquier 
naturaleza, para ello el Contratista debe entregar garantías por el mismo valor del 
anticipo. La Entidad Contratante regula el monto del anticipo. 
 
El contratista no puede ceder los derechos y obligaciones provenidos del contrato. 
 
El contratista puede subcontratar la ejecución parcial del contrato bajo su 
responsabilidad con personas naturales o jurídicas registradas en el RUP. Y 
siempre y cuando sea menor al 30% del monto del contrato reajustado. 
 
El supervisor y fiscalizador son responsables de la administración del contrato 
tomando las medidas necesarias para su correcta ejecución. 
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En los contratos de ejecución de obra existirá una recepción provisional y una 
definitiva, si la recepción es por etapas o de manera sucesiva se puede generar 
recepciones parciales. 
 
Los contratos de ejecución de obras, cuya forma de pago corresponda al sistema 
de precios unitarios, se sujeta al sistema de reajuste de precios, para ello las 
fórmulas, precios e índices de precios son proporcionados por el Instituto Nacional 
de Estadísticas y Censos (INEC), para lo cual el Instituto Nacional de Contratación 
Pública tendrá permanente coordinación con el INEC. 
 
Las obras en las que fuera necesario ampliar, modificar o complementar por 
causas imprevistas o técnicas, los contratistas podrán celebrar con el Estado o la 
Entidad Contratante sin licitación o concurso un contrato complementario siempre 
y cuando se mantengan los precios de los rubros del contrato original y cuente con 
la debida certificación de existencia de recursos para satisfacer tales obligaciones, 
de igual manera si es necesario crear nuevos rubros, con la diferencia de que la 
Entidad Contratante indica los precios referenciales o por mutuo acuerdo para el 
pago de estos nuevos rubros. 
La suma total de las cuantías de los contratos complementarios no pueden 
exceder del 35% del valor actualizado o reajustado en el contrato principal. 
Si al ejecutarse una obra se establece una diferencia de cantidades entre las 
reales y las que constan en el contrato, la Entidad puede ordenar y pagar 
directamente sin necesidad de contrato complementario hasta el 25% del valor 
reajustado, si excede este porcentaje debe realizarse un contrato complementario. 
 
La terminación de los contratos se da por: 
 Cumplimiento de las obligaciones. 
 Mutuo acuerdo. 
 Declaración de nulidad o resolución del contrato a pedido del contratista. 
 Declaración del contratante por incumplimiento del contratista. 
 Muerte del contratista o disolución de la persona jurídica contratista. 
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 Incumplimiento del contratista. 
 Quiebra o insolvencia del contratista. 
 Si el valor de las multas supera el monto de la garantía de fiel cumplimiento del 
contrato. 
 Suspensión de los trabajos por más de 60 días por parte del contratista sin que 
fuera por fuerza mayor o caso fortuito. 
 La Entidad Contratante puede dar por terminado si el contratista no hubiera 
accedido a terminar por mutuo acuerdo el contrato por motivos técnicos, 
económicos, caso fortuito o fuerza mayor. 
 
En el Portal COMPRASPÚBLICAS se debe registrar los contratos y proveedores, 
la nómina de contratistas o proveedores que hayan incumplido sus obligaciones 
para que se les sancione con la suspensión del RUP por cinco o tres años. 
 
Los oferentes que se consideren afectados tienen derecho a presentar las 
reclamaciones y los recursos administrativos de los que crean ser asistidos. 
Se concluye por el diagnóstico actual que las empresas dedicadas al Servicio de 
Obras Civiles dependen de su prestigio, de su publicidad y de las relaciones que 
tengan con el Sector Público, es decir con el gobierno central o seccional y con el 
Sector Privado específicamente hablando de cubrir las necesidades de vivienda. 
 
Si los ingresos de las empresas de construcción dependen del sector público así 
como también dependen del prestigio y la calidad con que se desenvuelven en la 
industria de la construcción, se debe visualizar que es indispensable la publicidad 
orientada al conocimiento de los sectores demandantes. 
La mayoría de empresas constructoras no presupuestan el gasto de publicidad, 
por lo que se recomienda tomar en cuenta como una inversión ya que los 
contratos que se quiera obtener dependerán del conocimiento que tengan los 
usuarios de la capacidad de obras de la empresa. 
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CAPÍTULO II. ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1 ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
“La investigación de Mercado es la recopilación y análisis de información, en lo 
que respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizado en forma 
sistemática o expresa, para poder tomar decisiones”9. 
 
El estudio del mercado se lo realiza para determinar los aspectos básicos de la 
oferta y la demanda, para conocer si el proyecto de iniciar una actividad en la 
industria de la construcción es viable y tiene futuro, para conocer las posibles 
preferencias y exigencias de un mercado objetivo y satisfacerlas, y sobre todo 
para investigar acerca de la competencia ya que nos permitiría establecer 
estrategias para alcanzar un estatus positivo en el mercado. 
     
2.1.1 CONCEPTO DE MERCADO 
 
El mercado es el “conjunto de compradores reales y potenciales de un producto o 
servicio”10. 
 
El mercado es el medio en el que se puede comercializar productos y servicios a 
cambio de un beneficio económico como pago por parte del comprador. 
 
2.1.2 IMPORTANCIA DEL MERCADO 
 
El Mercado es de vital importancia, ya que ayuda en el desarrollo de la economía 
de un país. 
                                                          
9 Muñiz R., Marketing en el Siglo XXI, Diciembre 8 de 2002, Página 73. 
10 Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Cámara, Ignacio Cruz; “Marketing”, página 747, Décima Edición, Año 2004, 
Editorial Pearson Educación S.A. , Madrid 
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La sociedad le da gran valor al Mercado porque es el medio en el cual se puede 
ofrecer productos o servicios que satisfagan las necesidades humanas, de esta 
manera se benefician las dos partes, oferentes y demandantes. 
Otro aspecto importante del Mercado es que está conformado por clientes reales y 
los potenciales, es decir enfoca su importancia en que los clientes son la razón de 
ser del negocio, ellos adquieren los bienes o servicios y pagan por ello. 
 
2.1.3 TIPOS DE MERCADO 
  
El tipo de mercado en el que se desarrolla la Industria de la Construcción, es 
definitivamente de competencia perfecta, ya que son varias las empresas 
constructoras dedicadas a las obras de edificaciones específicamente 
inmobiliarias y obviamente existe gran demanda para este tipo de servicios. 
 
Pero también se maneja en un mercado de monopsonio, ya que el mayor 
demandante es el Estado y los oferentes son varios. 
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Ilustración 8. TIPOS DE MERCADO 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
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2.1.4 MÉTODOS PARA REALIZAR LA INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
 
Se realizará tres tipos de estudio, exploratorio en un inicio, ya que es necesario 
primero familiarizarse con el mundo que abarca la administración de empresas 
constructoras, para luego efectuar estudios descriptivos pues se analizará cómo 
funciona y los pasos a seguir para constituir una empresa dedicada al servicio de 
obras civiles, también correlaciónales  y explicativos para identificar la relación y 
causas que provocan ciertos fenómenos.  
 
El método a utilizar es el analítico – sintético es decir que la información que se 
logre obtener va a ser analizada y seleccionada según el interés de la 
investigación para luego sintetizarla y dejarla de forma clara y precisa.       
Y el inductivo – deductivo que inicia desde la observación, experimentación en 
algunos casos, la abstracción o formulación de las teorías y finalmente la 
comprensión o generalización del fenómeno. 
 
Para desarrollar con éxito este estudio, la información se obtendrá de fuentes de 
recolección primaria como observación directa, cuestionarios, entrevistas y 
secundaria como libros, revistas, periódicos, entre otros. 
 
2.1.5 SEGMENTACIÓN DEL MERCADO 
 
La segmentación del Mercado se la hace con el fin de enfocar su mayor atención a 
un grupo de consumidores o clientes, los cuales han sido identificados como el 
mercado objetivo de una empresa y sus productos o servicios. 
Para obtener mejores resultados se debe probar con diversas variables, no solo 
una, ya que el Mercado se puede dividir en grupos más pequeños y estos a su vez 
se pueden también subdividir, por ejemplo, del total de la población se tomará en 
cuenta solo a los adolescentes, pero a este grupo se lo puede dividir también por 
sexo, edad, entre otros.  
 
 46 
 
Las decisiones estratégicas clave del marketing se toman en base a las preguntas:  
¿Cómo dividir los mercados en grupos de consumidores consistentes?   
¿A qué grupos de consumidores se debe dirigir?  
Por ello es importante realizar una buena segmentación de Mercado sin dejar 
huecas al momento de utilizar las variables que se indica a continuación: 
  
Dichas variables se dividen en cuatro grupos: geográficas, demográficas, 
psicográficas y conductuales. 
 
Segmentación geográfica: se la puede dividir en diferentes zonas geográficas 
como: naciones, regiones, ciudades, vecindarios o sectores. 
 
Segmentación demográfica: divide el mercado en función de variables 
demográficas como edad, sexo, ciclo de vida familiar, ingresos, ocupación, 
educación, religión, raza, generación y nacionalidad. 
 
Segmentación psicográfica: divide a los compradores en grupos diferentes 
según su clase social, su estilo de vida y su personalidad. 
 
Segmentación conductual: divide al mercado en grupos según los 
conocimientos, las actitudes, la utilización del producto o la respuesta frente a un 
determinado artículo. 
 
 
GEOGRÁFICA 
•Naciones 
•Regiones 
•Ciudades 
•Sectores 
•Barrios 
DEMOGRÁFICA 
•Edad 
•Sexo 
•Ciclo de vida 
familiar 
•Ingresos 
•Ocupación 
•Educación 
•Religión 
•Raza 
•Nacionalidad 
PSICOGRÁFICA 
•Clase social 
•Estilo de vida 
•Personalidad 
CONDUCTUAL 
•Conocimiento 
•Actitudes 
•Uso del producto 
•Tipo de respuesta 
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2.1.6 IDENTIFICACIÓN DEL MERCADO POTENCIAL 
 
El servicio de profesionales de obras civiles también debe orientarse a un público 
objetivo, por lo cual se detalla la segmentación de Mercado para este servicio que 
se encuentra dentro de la Industria de la Construcción: 
 
 
Ilustración 9. VARIABLES DE SEGMENTACIÓN DE MERCADO 
 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
La remuneración por rango de edad nos indica información que puede darnos 
como idea quienes están en posibilidad de acceder a adquisiciones inmobiliarias o 
incluso a otro tipo de edificaciones. 
 
 
 
VARIABLES DE SEGMENTACIÓN DE MERCADO 
 
 
GEOGRÁFICAS
•Ecuador
DEMOGRÁFICAS
•Hombres y 
mujeres
•De 30 a 45 años
•Casados y con un 
hijo por lo menos.
•Ingresos mayores 
a $500
PSICOGRÁFICAS
•Clase social 
media, media-alta 
y alta
CONDUCTUALES
•Busca beneficios 
en calidad, 
servicio y 
economía
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Tabla 13. REMUNERACIÓN POR RANGO DE EDAD 
 
EDAD DÓLARES PORCENTAJE 
10 A 14 
AÑOS 
1 A 100 1,20% 
101 A 300 0,20% 
301 A 500 0% 
500 A MÁS 0 
15 A 28 
AÑOS 
1 A 100 39% 
101 A 300 44% 
301 A 500 26,60% 
500 A MÁS 20,20% 
29 A 50 
AÑOS 
1 A 100 59,80% 
101 A 300 55,80% 
301 A 500 73,40% 
500 A MÁS 79,80% 
 
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
Ilustración 10. REMUNERACIÓN POR RANGOS DE EDAD 
 
 
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
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La Tenencia de vivienda sirve para ver el porcentaje de la población que no tiene 
vivienda propia, es decir indica nuestros posibles clientes en cuanto a la 
contratación del servicio de Obras Civiles para lo referente a la construcción de 
viviendas. 
 
Tabla 14. TENENCIA DE VIVIENDA 
TENENCIA DE LA VIVIENDA PEA 
Propia 7´598.832 
Arrendada 5´920.981 
En anticresis 35.904 
Gratuita 437.588 
Por servicios 273.568 
Otra  62.735 
TOTAL 14´329.608 
 
FUENTE: INEC 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
Ilustración 11. TENENCIA DE VIVIENDA 
 
 
FUENTE: INEC 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
53% 
41% 
0% 3% 2% 
1% 
PROPIA
ARRENDADA
EN ANTICRESIS
GRATUITA
POR SERVICIOS
OTRA
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En síntesis existen tres tipos de cliente objetivo para el sector de la construcción: 
 
Personas Naturales: este es el caso para la construcción de edificaciones, 
específicamente en lo relacionado a viviendas, en el que el cliente objetivo deberá 
cumplir con las siguientes características: 
Ser mayor de edad de preferencia que esté dentro del rango de entre 30 y 45 
años, ya que es la población económicamente activa que obtiene mayores 
ingresos, que sea de clase media, media – alta y alta, sea este hombre o mujer, 
preferiblemente casados y con mínimo un hijo, que busque beneficios como 
calidad, servicio y economía, ya que como se indica en la información anterior y en 
el Gráfico de Tenencia de Vivienda, el 47% de la población ecuatoriana es 
nuestro mercado objetivo al no poseer una vivienda propia. 
 
Personas Jurídicas: tales como mutualistas, las mismas que contratan el servicio 
que brindan los Ingenieros Civiles para la construcción de las edificaciones y ellos 
se encargan de la venta directamente con el cliente final; también otro cliente en 
ambiente empresarial es en general las otras constructoras que subcontratan a 
otra empresa para la realización de determinada obra, sean estas estructurales, 
viales, hidráulicas o sanitarias. 
 
El Estado: que es el cliente mayoritario y directo con el que se ejecutan todas las 
obras relacionadas con el bienestar y beneficio para la comunidad.   
 
 
2.1.7  COMPORTAMIENTO DEL MERCADO 
 
El comportamiento del mercado hace referencia a los consumidores finales 
(individuos y hogares que adquieren bienes y servicios para su consumo 
personal), el conjunto de estos, conforma el mercado de consumo. 
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Los especialistas de Marketing estudian las compras reales de los consumidores 
para descubrir qué, cuándo y cuánto compran? La respuesta está en la “caja 
negra” de los consumidores.  
 
El punto de partida es el modelo de comportamiento de estímulo – respuesta, es 
decir el estímulo del consumidor se transforma en características que afectan el 
comportamiento de compra y son almacenadas en su mente, de allí se convierten 
en respuestas que ayudan a la toma de decisión por parte del consumidor hasta 
llegar a una respuesta o elección del consumidor. 
 
Ilustración 12. MODELO DE COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 
 
FUENTE: PHILIP KOTLER, GARY ARMSTRONG, DIONISIO CÁMARA, IGNACIO CRUZ; 
MARKETING, DÉCIMA EDICIÓN, AÑO 2004, EDITORIAL PEARSON EDUCACIÓN S.A. , 
MADRID. 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
La compra de los consumidores se ve afectada por factores culturales, sociales, 
personales y psicológicos. 
 
FACTORES CULTURALES 
 
 CULTURA: valores básicos, deseos y comportamientos aprendidos en familia 
en base a la sociedad, difieren de país a país o de un sector a otro. 
MARKETING 
•Producto 
•Precio 
•Comunicación 
•Distribución 
OTROS 
•Económicos 
•Tecnológicos 
•Políticos 
•Culturales 
ESTÍMULOS 
DE 
MARKETING Y 
OTROS 
Características del 
comprador 
Proceso de decisión 
del consumidor 
CAJA NEGRA 
DEL 
CONSUMIDOR 
Elección de: 
•Producto  
•Marca 
•Establecimiento  
•Momento de 
compra 
•Cantidad de 
compra 
RESPUESTA 
DEL 
CONSUMIDOR 
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La adaptación de la empresa a estas, determina su éxito o fracaso. 
 
 CLASE SOCIAL: Divisiones permanentes y ordenadas de la sociedad cuyos 
miembros comparten valores, intereses y comportamientos de compra. 
 
FACTORES SOCIALES 
 
 GRUPOS: Los grupos de pertenencia ejercen influencia directa sobre las 
personas, los grupos de referencia son puntos comparativos directos o 
indirectos, influyen en la actitud y autoconcepto de la persona, cambiando su 
comportamiento y estilos de vida. 
Las empresas deben ingeniarse para llegar a los líderes de opinión para 
redirigir los esfuerzos de marketing hacia ellos. En otros casos se los utiliza 
para que difundan información sobre su marca mediante el buzz marketing 
(líderes de opinión que difunden información sobre sus marcas). 
 
 FAMILIA: Es la organización de compra más importante de la sociedad y 
puede influir en el comportamiento de los consumidores. 
 
 PAPELES Y ESTATUS: un individuo pertenece a muchos grupos, en los que 
realiza varios papeles o actividades (esposa, madre, hermana, hija, etc.). la 
sociedad le concede un estatus según el papel que desempeñe. 
 
FACTORES PERSONALES 
 
 EDAD Y FASE DEL CILO DE VIDA FAMILIAR: incluyen jóvenes solteros y 
parejas casadas con hijos, sin embargo actualmente son no tradicionales como 
solteros que se casan a edades avanzadas, parejas sin hijos, parejas del 
mismo sexo, uniones libres. 
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 PROFESIÓN: la profesión de una persona influye en los bienes y servicios que 
adquiere, según sus requerimientos laborales. 
 
 SITUACIÓN ECONÓMICA: los especialistas de marketing suelen prestar 
mayor atención a las tendencias de la renta personal, de los ahorros y los tipos 
de interés. 
 
 ESTILO DE VIDA: está expresado en actividades (trabajo, compras, 
deportes) intereses (comida, familia, moda) opiniones (en lo social, comercial, 
sobre ellos mismos). 
Perfila el patrón de acción e interacción del individuo en el mundo, cambia de 
país a país. 
Dentro del estilo de vida se encuentran divididos en conseguidores que gozan 
de altos recursos e innovación, por lo contrario los luchadores tienen recursos 
limitados y baja innovación. 
 
 PERSONALIDAD Y AUTOCONCEPTO: personalidad se refiere a las 
características psicológicas exclusivas de rasgos como la confianza en uno 
mismo, el dominio, la sociabilidad, la adaptación y la agresividad. 
La marca también tiene personalidad, y los consumidores escogen los que más 
se ajusten a la suya, la personalidad de una marca es el conjunto de rasgos 
humanos de personalidad que se atribuyen a una determinada marca, esta se 
relaciona el autoconcepto (autoimagen), “somos lo que tenemos”. 
 
FACTORES PSICOLÓGICOS 
 
 MOTIVACIÓN: un motivo es una necesidad de gran importancia que hace que 
la persona persiga su satisfacción. 
Abraham Maslow intentó explicar por qué las personas se ven impulsadas por 
ciertas necesidades en momentos concretos, las necesidades humanas están 
organizadas en jerarquías. 
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 PERCEPCIÓN: es el proceso mediante el cual las personas seleccionamos, 
organizamos e interpretamos información sensorial para determinar el modo 
como actúa una persona. Estas se reciben a partir de tres procesos 
perceptivos: 
Atención selectiva: cada persona almacena la mayor información posible, el 
marketing debe saber como captar la atención de ellos. 
Distorsión selectiva: las personas interpretan la información de tal manera 
que confirme sus creencias, cuando oyeron algo sobre una marca, sus 
ventajas y desventajas. 
Retención selectiva: las personas también suelen olvidar lo que aprenden, 
solo retienen aquella información que permite sus opiniones y creencias. 
 
 
2.2 ANÁLISIS DE LA OFERTA 
Dentro del mercado para que este se pueda desarrollar, se necesita que haya 
quien ofrezca productos y/o servicios, ya que existen varios grupos de 
consumidores que necesitan satisfacer sus necesidades mediante la compra de 
algún bien, pero si no hay quien los ofrezca, las transacciones comerciales no 
pueden darse. 
 
De igual manera, una persona natural o jurídica, para poder comercializar sus 
productos o servicios debe ofrecer a sus clientes o consumidores, de lo contrario 
no habría razón de ser del mercado. 
 
2.2.1 CONCEPTO DE OFERTA 
Según César Menéndez, la oferta “Es la cantidad de bienes o servicios que los 
productores o empresas están dispuestos a abastecer al mercado, a un 
determinado precio, durante un cierto período de tiempo”.11 
                                                          
11
 César Menéndez, MARKETING Principios y Aplicación para el éxito empresarial, Oswaldo Vega. Página 55. 
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Es la dotación de productos que da una organización a sus clientes o 
consumidores y que a cambio ellos pagan un determinado precio por el bien 
ofrecido. 
 
2.2.2 PRINCIPALES COMPETIDORES EN EL ÁREA DE LA CONSTRUCCIÓN 
 
Las empresas dedicadas al servicio de construcción, sean estas enfocadas hacia 
el sector público (obras viales, sanitarias e hidráulicas) o al privado (obras 
estructurales) que están registradas en la Superintendencia de Compañías son 
aproximadamente dos mil seiscientas, las mismas que son de manera 
proporcional una amenaza para la empresa que se quiere introducir en el mercado 
por primera vez. 
La competencia se identifica según factores como el monto de inversión, la 
experiencia en el mercado, la cantidad de proyectos realizados para el Estado de 
forma satisfactoria, por la publicidad que maneja la empresa y hasta por la labor 
social que desarrolla. 
 
Dentro de las más importantes y conocidas se encuentran las siguientes: 
  
Tabla 15. PRINCIPAL COMPETENCIA 
 
 
FUENTE: http://www.supercias.gov.ec/consultas/inicio.html 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
NOMBRE FECHA CONSTITUCIÓN CAPITAL SUSCRITO
Herdoiza Crespo Cpnstrucciones S.A. 19/03/1976 54.083.039,00              
Hidalgo e Hidalgo S.A. 27/05/1969 25.700.000,00              
Construcciones y Servicios de minería CONSERMÍN S.A. 07/06/1990 8.020.000,00                
Constructora de los Andes COANDES Cía. Ltda. 19/10/1981 1.541.089,00                
Bueno y Castro Ingenieros Asociados Cía. Ltda. 04/09/1987 360.000,00                   
Uribe & Schwarzkopf Ingenieros y Arquitectos Cía. Ltda 18/05/2001 280.800,00                   
Innova Constructores S.A. 18/09/2007 25.000,00                     
Constructora Naranjo Ordóñez S.A. 24/02/1992 10.000,00                     
Unión Constructora S.A. 21/09/2007 800,00                           
Koncyste Construcciones Cía. Ltda 15/05/2007 400,00                           
 56 
 
2.2.3 EL MERCADO DE PROVEEDORES DE PRODUCTOS PARA LA 
CONSTRUCCIÓN 
 
Los proveedores son personas físicas o jurídicas que surten a la empresa de 
existencias (mercaderías, materias primas, envases, etc.) que posteriormente esta 
venderá, transformará o elaborará en función del giro del negocio. 
 
Los proveedores forman parte del sistema de abastecimiento de la empresa y se 
deben tomar en cuenta varios factores que puedan afectar como demoras, falta de 
stock, huelgas, falta de planificación, siniestros, etc. 
 
Para generar el servicio de obras civiles, deben estar provistos de quienes les 
complementan en el servicio, en este caso los proveedores de materia prima para 
el desarrollo eficaz del servicio son: 
 
 Holcim: como proveedor de cemento, hormigón y agregados. 
 Plastigama de Amanco: como proveedor biotanque, cajas domiciliarias, 
canales y bajantes, cintas aislantes, grapas, línea roscable, línea sanitaria, 
línea soldable, etc. 
 Andec: como proveedor de varillas soldables. 
 Intaco: alquiler de sistemas de encofrado y venta de productos químicos 
para la construcción. 
 Hormipisos: proveedor de adoquines. 
 Electrocables: proveedor de conductores eléctricos. 
 IPAC: proveedor de tubos de acero, carpintería, metálica, cañería, 
laminados, galvanizados. 
 Calizas Huayco: proveedor de arcilla y limos. 
 Indura: proveedor de soldaduras, gases y equipos. 
 Rooftec del Ecuador: proveedor de superalum, teja, teja gravillada, losas 
residenciales, base de teja, policarbonato y gypsum. 
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 Ideal de Alambrec: proveedor de varilla de construcción, cables 
industriales, barras y platinas. 
 Bloqcim: proveedor de bloques y adoquines. 
 Disensa: proveedor de todo en materiales para la construcción. 
 Adelca: proveedor de hierro y acero. 
  
“Gracias al mercado de proveedores se puede generar buenas ideas para la 
comercialización de bienes y servicios, y estas son: 
 Para impulsar las ventas. 
 Para hacer alianzas estratégicas. 
 Para compartir gastos promocionales. 
 Para facilitar el estudio de mercado. 
 Para controlar a la competencia.”12 
 
2.3 ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
 
Otra parte fundamental del mercado es la demanda, la misma que complementa 
las transacciones realizadas en los negocios, es decir que su importancia radica 
en que debe existir clientes o consumidores que adquieran los productos o 
servicios que ofertan los  entes comerciales, porque tienen una necesidad que 
satisfacer. 
 
2.3.1 CONCEPTO DE DEMANDA 
 
Según Eugene Brighman, la demanda “Se define como el número de unidades de 
un servicio o un artículo dado, que los clientes están dispuestos a adquirir durante 
un periodo especificado y bajo un conjunto dado de condiciones”.13  
                                                          
12
 MARKETING Principios y Aplicación para el éxito empresarial, Oswaldo Vega. Página 59. 
13 Eugene Brighman, MARKETING Principios y Aplicación para el éxito empresarial, Oswaldo Vega. Página 65. 
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Demanda es el conjunto de artículos o servicios solicitados por los clientes o 
consumidores que están dispuestos a obtenerlos bajo un determinado precio. 
 
2.3.2 LA DEMANDA DEL CONSUMIDOR FINAL 
 
 INDIVIDUAL 
 
El consumidor final busca satisfacer una necesidad, la cual debe ser satisfecha 
cuando y donde él la requiera, por medio del ofrecimiento de bienes y servicios 
que sean acorde a su situación económica, geográfica y cumpla con los 
requerimientos del Justo a tiempo. 
 
Para obtener ventajas para aumentar la demanda se tomará en cuenta tres 
aspectos: 
 
SITUACIÓN GEOGRÁFICA: la clave está en ubicar sitios estratégicos para la 
venta, de tal manera que se promuevan las ventas.  
 
EXHIBICIONES: esto facilita que el cliente colabore en el proceso de compra – 
venta, ya que se siente atraído hacia el producto y llama su atención, de esta 
manera se está incentivando a la gente a comprar en los puntos de venta. 
 
SURTIDO Y STOCKS: el cliente compra cuando necesite o desee adquirir un 
producto o servicio, en ese momento debe tener la oportunidad de escoger y evitar 
decepcionarlos con las famosas frases “no hay”, “ya se nos acabó”, “si tenía pero 
se acabó recién”, porque esto causa molestias y evitará que se de el proceso de 
compra. 
 
El consumidor final – individual o particular es todo aquel individuo (personas 
naturales) que está interesado en ser cliente de un profesional que le proporcione 
sus conocimientos y habilidades en cuanto a su servicio se refiere, es decir que 
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cualquier persona puede necesitar del servicio de obras civiles, a quienes hay que 
satisfacer en forma individual en el momento requerido, en especial cuando se 
trata de construcciones como viviendas y edificios. 
Tomando en cuenta también el poder adquisitivo de los clientes, es decir que es 
un factor muy importante el poder adquisitivo que tienen los individuos. 
 
 
 EMPRESARIAL 
 
Este tipo de demanda encuentra otro tipo de beneficios, ya sea en precioso o en 
prioridad de atención, las características de este segmento son: 
 Son clientes de volúmenes de compra, buscan precios referenciales en 
condiciones flexibles y especiales. 
 La empresa no tiene mucho margen de utilidad, el beneficio es el volumen 
de ventas y gran rotación de inventarios. 
 Este sector industrial busca complementar su línea principal de productos o 
sus productos terminados. 
 Se encuentran categorizados en el canal de distribución como fabricantes, 
distribuidores, mayoristas, detallistas y su localización es distinta. 
 
La demanda del consumidor final – empresarial, en este caso los que adquieren o 
contratan el servicio profesional de obras civiles está compuesto por las 
organizaciones que contratan este servicio a nivel gerencial. 
Hacen convenios con los profesionales para que estos les brinden sus servicios y 
a su vez la empresa que necesita de ellos salga beneficiada en cuanto a precios. 
Un ejemplo claro para este caso son las mutualistas u otras empresas 
constructoras de igual o mayor tamaño que subcontratan el servicio de obras 
civiles. 
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 PREFERENCIA DE LOS CLIENTES 
 
Para que un cliente pueda llegar a la acción de compra es interesante tomar en 
cuenta que primero debe hacer una elección de compra en la que el cliente 
acepta propuestas para satisfacer sus deseos y necesidades, recepta publicidad e 
información y por último escoge la mejor propuesta; luego se realiza la acción de 
compra y finalmente se ve la reacción pos compra del cliente, en la que se ve 
sus hábitos de compra de tal manera la empresa puede ampliar su cartera de 
clientes. 
Los clientes pueden variar de opinión en cuanto a preferencias como en: colores, 
marcas, presentación, diseño, utilidad, etc. del producto, la situación geográfica 
dentro del mercado, descuentos, créditos, etc. en cuanto al precio, ventas 
directas al consumidor o por medio de intermediarios, según la distribución, en lo 
que se refiere a la publicidad la comunicación por medio de sus propagandas y 
publicidad, ventas personales, sorteos, descuentos, entre otros, el servicio 
brindado antes de la compra, en la compra y después de la compra. 
 
Los clientes pueden percibir cuando el servicio es bueno o malo, esto va más allá 
del hecho de solo recibir dicho servicio, puede parecerles un servicio de excelente 
calidad porque sienten que desde la parte interna de su organización se 
encuentran estables. 
 
El cliente prefiere: 
Que el profesional de obras civiles que le ofrezca su servicio le brinde seguridad. 
Que tenga buena imagen ante sus clientes. 
Que los precios que le ofrezcan sean bajos. 
Que se involucre de forma responsable y comprometida a satisfacer sus 
necesidades. 
Que el servicio ofrecido sea justo a tiempo. 
Que la atención que le den sea de calidad y de calidez. 
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Ilustración 13. PREFERENCIAS DEL CLIENTE SOBRE EL PROFESIONAL DE 
OBRAS CIVILES 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
2.4 ANÁLISIS DE PRECIOS 
 
Actualmente todo producto, sea este bien o servicio está relacionado con un valor 
que representa la cuantía en unidades monetarias de dicho bien, por lo contrario 
en tiempos pasados se utilizaba el trueque como medio de intercambio entre un 
bien que se ofrecía para cubrir necesidades y otro bien que lo demandaban. 
El cliente muchas veces se deja llevar por expectativas de precio como por 
ejemplo, creer que la calidad de un producto o servicio está relacionado con el 
precio, mientras más caro, mejor calidad. 
 
En cambio para la empresa, el precio de venta influye directamente en la parte 
económica y financiera, indica además las categorías en las que se encuentran 
divididos los productos o servicios. 
En general el precio es un indicador que guía tanto al cliente como a la empresa.                                                                                                                                                                                                                                                                      
 
El precio se fijará de acuerdo al Análisis de Precios Unitarios, que es un estudio 
detallado de las unidades de medida y de los precios de los materiales que serán 
utilizados para un determinado proyecto, la mano de obra y extras que se puedan 
presentar, este estudio se lo realiza como base para financiar una obra y de una a 
otra varía por las diferentes circunstancias de construcción. 
Para tener una mejor y real idea sobre los precios se toma como referencia los 
que facilita La Cámara de Construcción y lógicamente también los del mercado.  
PREFERENCIAS DEL CLIENTE HACIA EL PROFESIONAL DE OBRAS CIVILES 
 
 
Seguridad
Precios 
bajos
Buena 
imagen
Satisfaga 
sus 
necesidades
Servicio 
justo a 
tiempo
Atención de 
calidad
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Tabla 16. ANÁLISIS DE PRECIOS UNITARIOS 
 
 
                       ANALISIS DE PRECIOS UNITARIOS
RUBRO:        POZO DE REVISION 1-2M HORMIGON ARMADO
UNIDAD: UND.
DETALLE:
M.  EQUIPOS ,
DESCRIPCION CANTIDAD TARIFA COSTO HORA RENDIMIENTO COSTO
H. MENOR 5% M.O 5,38                 
CONCRETERA 1,00 3,75 3,75 3,50 13,13               
VIBRADOR 1,00 2,15 2,15 3,50 7,53                 
-                   
-                   
-                   
SUBTOTAL 26,03               
N.  MANO DE OBRA
               DESCRIPCION CANTIDAD JORNAL/HORA COSTO HORA RENDIMIENTO COSTO
EST.OCUPACIONAL E2 9,00 2,56 23,00 3,50 80,50               
EST.OCUPACIONAL D2 2,00 2,58 5,16 3,50 18,07               
EST.OCUPACIONAL C1 1,00 2,58 2,58 3,50 9,02                 
-                   
SUBTOTAL SUBTOTAL 107,59              
O.  MATERIALES
                         DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD P. UNITARIO COSTO
CEMENTO SACO 14,00 6,75 94,50               
ARENA M3 1,20 13,00 15,60               
RIPIO O TRITURADO M3 1,90 17,50 33,25               
AGUA M3 0,45 3,00 1,35                 
ADHITIVO PARA HORMIGON KG 3,80 3,50 13,30               
ENCOFRADO METALICO GLB 1,50 27,00 40,50               
PELDAÑOS U 8,00 1,00 8,00                 
TAPA Y CERCO METALICO U 1,00 53,00 53,00               
HIERRO KG 55,00 1,20 66,00               
-                   
-                   
SUBTOTAL 325,50              
P. TRANSPORTE
                         DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD TARIFA COSTO
SUBTOTAL
TOTAL COSTO DIRECTO(M+N+0+P) 459,12              
INDIRECTOS Y UTILIDADES 28% 128,55              
OTROS INDIRECTOS  %
COSTO TOTAL DEL RUBRO 587,67              
VALOR OFERTADO 587,67              
ESTOS PRECIOS NO INCLUYEN IVA
 63 
 
2.4.1 CONCEPTO DE PRECIO 
 
Según César Menéndez, “Es aquel precio impuesto por todo el que realiza una 
venta, independientemente de que éste sufra o haya sufrido otras transacciones 
similares”. 
 
El precio de venta es la cantidad de dinero que establece aquel que produce o 
comercializa un producto o servicio a un consumidor o usuario. 
 
2.4.2 FACTORES QUE INFLUYEN EN LA FIJACIÓN DE PRECIOS 
 
Para decidir cómo fijar los precios, es importante  tomar en cuenta factores 
internos de la propia empresa y factores externos. 
 
Se sabe que el costo de elaboración de una construcción es el valor mínimo que 
se podría cobrar, pero lógicamente a este se le deberá incluir ciertos valores 
adicionales por el esfuerzo, el riesgo que se corre, las características exclusivas 
del producto y la profesionalidad con que se lo construyó. 
 
Existen tres factores importantes que influyen en la fijación del precio y depende 
de: 
 
La demanda: por lo general la curva de demanda tiende a ser descendente, a 
mayor producción, menor costo, pero en el caso de las edificaciones es al 
contrario, ya que los clientes imaginan que el producto es mejor si el precio es 
más alto. 
La relación que existe entre el precio y la demanda se da de tal forma que los 
consumidores son quienes estiman el valor de un producto según los beneficios 
que este les brinda. 
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CANTIDAD COSTO
1 8000
2 4000
3 2650
4 2000
5 1600
6 1300
7 1100
8 1000
9 889
10 800
DIRECCIÓN TÉCNICA
   
 
Sin embargo se debería tomar en cuenta que si los precios se suben de manera 
exagerada, la demanda de estos bienes podría minimizarse.  
 
Los precios de la competencia: tanto para la construcción de estructuras como 
para las viales, sanitarias e hidráulicas se debe basar en los precios fijados por los 
posibles competidores. 
Si la oferta de la empresa es similar a la de un competidor de gran importancia se 
deberá poner un precio cercano a ella, para no perder las ventas. 
 
Los precios incurridos en mano de obra, maquinaria, insumos, herramientas y 
transporte 
 
2.5 MARKETING MIX 
 
2.5.1 PRODUCTO / SERVICIO  
 
PRODUCTO 
Para aumentar el negocio se debe ofrecer más líneas de producto, alargar las 
líneas de productos para estar completos, ofrecer más versiones de cada producto 
y aportar con mayor consistencia las líneas de productos. 
0
2000
4000
6000
8000
10000
0 2 4 6 8 10 12
GRÁFICO 15. DEMANDA DE 
SERVICIOS PROFESIONALES 
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El producto tiene cuatro dimensiones importantes que se deben considerar: 
amplitud, longitud, profundidad y consistencia. 
 
 
Ilustración 14. DIMENSIONES DEL PRODUCTO 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
 
 
 
AMPLITUD •Número de líneas de productos
Edificaciones
Hidráulicas
Viales
Sanitarias
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ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
LONGITUD
•Número de artículos dentro de 
cada línes.
Edificaciones
•Casas
•Edificios
•Escuelas 
•Teatros 
......
Hidráulicas
•Canales de 
riego
•Centrales 
hidroeléctricas
•Esclusas
• ........
Viales
•Puentes
•Carreteras
•Pasos a desnivel
Sanitarias
•Alcantarillado
•Sistema agua 
potable
•Sistema de 
drenaje
• .....
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ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PROFUNDIDAD
•Número de versiones de cada 
línea
Edificaciones
Casas
•Residencial
•Distinta cantidad de pisos
•Campestre
•Loft
Edificios
•Modernos
•Contemporáneos
Entre 
otros
•Diversos 
modelos
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SERVICIO 
 
Es indispensable gestionar el servicio para que el cliente sepa diferenciar, obtener 
calidad y percibir mayor productividad de nuestra prestación del servicio de obras 
civiles. 
 
DIFERENCIACIÓN DEL SERVICIO:  
 
 Oferta: “La oferta puede incluir características innovadoras”. 
Por ejemplo, se podría diseñar un programa de acumulación de puntos por uso 
continuo del servicio o por referencias para el mismo, con el fin de que cada 
cierto número de puntos acumulados los puedan canjear por un determinado 
descuento en su próxima adquisición del servicio. 
 
 Prestación del servicio: para una mejor atención al cliente, la empresa 
deberá contar “Con un personal capacitado y fiable”, “diseñando un mejor 
proceso de prestación del servicio” 
Por ejemplo, una herramienta ahora indispensable es el internet, por medio de 
una página web el cliente podría contactarse con un asesor de la empresa en 
forma directa y oportuna, es decir que podría adquirir el servicio online. 
 
 Imagen: el cliente debe identificar nuestra marca mediante símbolos o 
gráficos. 
 
CALIDAD DEL SERVICIO: 
La forma de medir la calidad del servicio es a través de la retención de sus 
clientes, para poder conocer su satisfacción se deberán vigilar los resultados del 
servicio y restablecer el servicio transformando clientes molestos en clientes 
satisfechos y fieles; y corregir los errores que se presenten y recuperarse 
continuamente, con la asignación de responsabilidades al personal e incentivos 
que los orienten hacia la satisfacción de las necesidades de los clientes. 
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PRODUCTIVIDAD DEL SERVICIO: 
Es indispensable formar mejor a los empleados para que sean productivos de lo 
contrario se contratarán a otros con más capacidad. 
    
2.5.2 PRECIO 
 
Los costes son la base del precio que una empresa puede cobrar por sus 
productos o servicios, siempre se espera obtener un precio que cubra sus costes 
de producción, distribución y venta del producto, y que además obtenga un 
beneficio justo a cambio del esfuerzo y el riesgo asumido. 
Los costos que intervienen son: 
Costes fijos, son los costos que no varían según el nivel de producción o de 
ventas, como la mano de obra del personal administrativo, servicios básicos del 
área administrativa, depreciaciones y seguros. 
Costes variables, son los que varían directamente según el nivel de producción, 
como la mano de obra directa, servicios básicos del área de producción, 
materiales o materia prima y el equipo. 
Costos totales, que son la suma de los costos fijos y los variables para un nivel 
dado de producción. 
 
 
La fijación de precios se determina según los diferentes tipos de mercado: 
En un mercado de competencia perfecta no se puede cobrar un precio superior al 
del mercado, ya que los consumidores pueden conseguir tanta cantidad como 
quieran a precio de mercado, ni tampoco se intentará cobrar a un precio inferior, 
ya que el oferente podrá vender tanta cantidad de su producto a precio de 
mercado. 
En un mercado de competencia monopolística los compradores y vendedores 
negocian sobre gran variedad de precios, no solo uno, porque los productores o 
comerciantes pueden diferenciar sus ofertas a los consumidores, como 
variaciones en la calidad, estilo del producto o servicios adicionales, publicidad, 
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marca y venta personal; no se ven muy afectados por las estrategias de fijación de 
precios porque hay gran número de competidores. 
En un mercado de competencia en oligopolio no pueden aumentar los precios, ya 
que si los demás productores no se unen a esta iniciativa, puede perder a sus 
consumidores y tendrá que despachar esa idea, si disminuye los precios, el resto 
de competidores deberá hacer lo mismo porque el consumidor acudirá 
directamente al que le brinde menores precios. En este mercado hay muy poca 
competencia porque es muy difícil entrar en él. 
En un mercado de monopolio puro se fija los precios de diferente manera, en un 
monopolio público puede fijar un precio que no cubra los costes en beneficio del 
consumidor que no pueda pagar, en un monopolio privado regulado se fija el 
precio que le aporte un “beneficio justo” que le permita mantenerse y crecer en el 
mercado y en un monopolio privado no regulado se fija cualquier precio que 
soporte el mercado. 
 
En cuanto a la percepción de los consumidores sobre el precio y el valor: 
El consumidor es quien decide si el precio de un producto es correcto o no, 
cuando un consumidor compra un producto entrega un valor (precio) y a cambio 
espera recibir otro (beneficios de utilizar el producto o servicio), si los compradores 
piensan que el precio es mayor a su valor, no lo comprarán; si consideran que es 
inferior, si lo comprarán pero el productor perderá beneficios. 
 
En cuanto a la competencia para analizarla es necesario utilizar la metodología 
del Benchmarking, de esta manera se podrá saber si el precio que ha fijado la 
empresa le da una ventaja o desventaja en costes, a parte también la calidad de 
los productos o servicios que la competencia ofrece. 
 
Para penetrarse en el mercado se deberán fijar precios bajos inicialmente, ya que 
en el caso de nuestros clientes sean estos personas naturales que deseen adquirir 
el servicio de los profesionales de obras civiles para la realización de edificaciones 
preferirán siempre un precio bajo, de la misma forma siendo el Estado otro de 
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nuestros potenciales clientes nos adjudicarán las obras siempre y cuando nuestra 
oferta sea la que tenga el menor precio, sin dejar de vista también los precios con 
los que oferta nuestra competencia. 
 
2.5.3 PLAZA 
 
La plaza o distribución se refiere a dónde va a ser comercializado el producto o 
servicio y el canal de distribución que hará posible que el bien llegue al lugar 
indicado y en el momento y condiciones adecuadas. 
 
Existen dos tipos de canales de distribución: 
 
CANAL DE MARKETING DIRECTO 
El canal de marketing directo es aquel que no tiene intermediarios, es decir que la 
empresa vende directamente a sus clientes o consumidores finales. 
 
Ilustración 15. CANAL DE MARKETING DIRECTO 
 
MERCADOS DE CONSUMO 
 
 
 
MERCADOS CORPORATIVOS 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
FABRICANTE 
CLIENTE O CONSUMIDOR FINAL 
•Persona  natural 
FABRICANTE 
CLIENTE O CONSUMIDOR FINAL 
•Persona jurídica 
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CANAL DE MARKETING INDIRECTO 
 
El canal de marketing indirecto en cambio tiene uno o más intermediarios que 
colaboran en el abastecimiento del producto o servicio hasta el consumidor final. 
 
 
Ilustración 16. CANALES DE MARKETING INDIRECTO 
 
MERCADOS DE CONSUMO 
 
 
 
 
 
 
 
 
MERCADOS CORPORATIVOS 
 
 
 
 
FABRICANTE MINORISTA 
CLIENTE O 
CONSUMIDOR FINAL 
FABRICANTE MAYORISTA MINORISTA 
CLIENTE O 
CONSUMIDOR 
FINAL 
FABRICANTE MAYORISTA INTERMEDIARIO MINORISTA 
CLIENTE O 
CONSUMIDOR 
FINAL 
FABRICANTE DISTRIBUIDOR 
CLIENTE O 
CONSUMIDOR FINAL 
FABRICANTE 
REPRESENTANTE O 
SUCURSAL 
CLIENTE O 
CONSUMIDOR FINAL 
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FUENTE: MARKETING, Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Cámara, Ignacio Cruz; Décima 
Edición. 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
En el caso del servicio de obras civiles, el Canal de Marketing se daría 
directamente del profesional hacia el cliente, de esta forma el servicio se lo ofrece 
en forma directa y personalizada tanto para el Mercado de consumo como para el 
Mercado Corporativo. 
 
Es decir que no hay intermediarios entre el profesional de Obras Civiles y el 
cliente, como es el caso del servicio inmobiliario ya que las viviendas van a ser 
construidas, vendidas y entregadas directamente al cliente, no por medio de 
terceros, ya que hay casos en que el constructor realiza su labor y luego las casas 
son vendidas por medio de AGENTES mutualistas al cliente final, de darse dicho 
caso el último del Canal de Marketing serían las Mutualistas. 
 
 
Ilustración 17. CANAL DE MARKETIN DE LA CONSTRUCTORA 
 
Por lo que en el MERCADO DE CONSUMO el Canal de Marketing es el siguiente: 
 
 
 
 
FABRICANTE 
REPRESENTANTE 
O SUCURSAL 
DISTRIBUIDOR 
CLIENTE O 
CONSUMIDOR FINAL 
MI CONSTRUCTORA CLIENTE FINAL 
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Y en el MERCADO CORPORATIVO el Canal de Marketing tiene dos opciones: 
 
El primero en el que nuestro cliente final es el Estado 
 
 
Y el segundo en el que nuestro cliente final sea otra empresa, por lo general otra 
constructora de igual o mayor tamaño. 
 
U otra empresa en el caso de las viviendas como las mutualistas. 
 
 
Se debe considerar la siguiente observación: en el segundo caso, la otra 
constructora es el cliente final y a su vez el Estado es el cliente final de la otra 
constructora; de igual manera las Mutualistas son el cliente final. 
 
 
2.5.4 PROMOCIÓN  
 
La comunicación es un conjunto de herramientas que se desarrollan en el 
Marketing mix y depende de ellas que el cliente sea informado adecuadamente 
MI CONSTRUCTORA ESTADO 
MI 
CONSTRUCTORA 
OTRA 
CONSTRUCTORA 
ESTADO 
MI 
CONSTRUCTORA 
MUTUALISTAS CLIENTE FINAL 
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por medio de un mensaje que indique los beneficios que la empresa ofrece a 
través de sus servicios y/o productos. 
 
Para ello se utiliza una o varias de las siguientes herramientas: 
 
PUBLICIDAD 
La publicidad permite difundir los mensajes comerciales a un público muy amplio 
geográficamente y es la que alcanza mayor porcentaje de la población, además se 
puede repetir tantas veces sea necesario para que el mensaje llegue de forma 
clara al consumidor o para que este recuerde la marca al momento de la compra, 
de esta manera puede construir una imagen de marca a largo plazo. 
 
A pesar que la publicidad televisiva es muy costosa en general, el costo por 
persona alcanzada es bajo, existen otras formas de publicidad que requiere 
presupuestos más cortos como anuncios en prensa o radio. 
 
La publicidad es un medio de comunicación de gran expresividad, ya que permite 
a las empresas trasladar sus productos al creativo mundo de las artes visuales, las 
ilustraciones, el sonido y el color. 
 
PROMOCIÓN DE VENTAS 
Para la promoción de ventas se utiliza varios instrumentos como cupones, 
concursos, ofertas, etc. esta herramienta capta la atención de los consumidores, 
ofrecen grandes incentivos de compra con lo que se puede incrementar el 
volumen de ventas de productos que tal vez se han quedado estoqueados. 
 
Mientras que la publicidad le dice al consumidor “compre nuestro producto”, la 
promoción de ventas le dice “cómprelo ahora”.14 
 
 
                                                          
14
 MARKETING, Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Cámara, Ignacio Cruz; Décima Edición. 
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RELACIONES PÚBLICAS 
Son herramientas de mayor credibilidad puesto que llega a los consumidores 
como noticia, mas no como una forma de comunicación de marketing diseñada 
con objetivos comerciales y es muchísimo más económico. Se puede dar como 
noticia, reportaje, artículos, patrocinios y los eventos. 
 
VENTA PERSONAL 
Es la más eficaz porque puede llevar al cliente a la fase de preferencia, persuasión 
y compra.  
 
Un vendedor eficaz tiene presente siempre los intereses del consumidor, de esta 
manera consigue una relación duradera a largo plazo, además de ser una simple 
relación comercial se puede crear una verdadera amistad. 
 
Se considera también que el consumidor siente una mayor necesidad de escuchar 
y responder al mensaje aunque este sea un “no gracias”. 
 
MARKETING DIRECTO 
El marketing directo es individual, el mensaje está dirigido a una persona en 
concreto, es inmediato y personalizado los mensajes se pueden preparar 
rápidamente y adaptarse para satisfacer las necesidades de determinado tipo de 
consumidores, y es interactivo, permite un diálogo entre el equipo de marketing y 
el consumidor. 
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Ilustración 18. COMUNICACIÓN DE MARKETING INTEGRADA 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
En la empresa constructora se puede percibir las siguientes formas de promoción: 
 
 
 
PUBLICIDAD 
VENTA 
PERSONAL 
RELACIONES 
PÚBLICAS 
MARKETING 
DIRECTO 
PROMOCIÓN 
DE VENTAS 
 
 
  
 
 
 
 78 
 
Los medios a utilizar para la publicidad de la empresa son la prensa escrita como 
los periódicos y revistas referentes a construcción, una de ellas puede ser la de la 
Cámara de la Construcción, o incluso las de tarjetas de crédito que llegan 
directamente al cliente. 
 
 
 
La venta personal se la realizaría por medio de los Ingenieros Civiles y Arquitectos 
al momento de realizar las obras sean estas inmobiliarias o adoquinados ya que 
es ahí donde se mantiene una relación directa entre el personal calificado de la 
empresa y el cliente quien sería el contratante directo de nuestros servicios, con la 
finalidad de crear en ellos lazos de amistad y confianza gracias a su labor 
responsable y de calidad para tener mayor oportunidad de que vuelvan a adquirir 
nuestro servicio. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Profesional de  Obras inmobiliarias   Relaciones de  
Obras civiles   o adoquinados   confianza 
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Al ser el Marketing directo una forma de promoción en la que el mayor interés es 
llegar de forma personalizada e individual al cliente, el medio electrónico es el más 
indicado, haciendo llegar la información a través del mail  y teniendo una página 
web en la que el interesado pueda acceder a dicha información. 
 
 
2.6 MARKETING PARA EMPRESAS DE SERVICIOS 
 
Además de las 4P es indispensable desarrollar también otro enfoque de marketing 
adicional, ya que se trata de una empresa dedicada al servicio de obras civiles. 
 
Para ello es indispensable ejecutar la cadena  servicio – beneficio, que trata de 
consentir de cierta forma a empleados y clientes. 
 
Esta cadena consta de cinco enlaces que son: 
 
Calidad interna del servicio: personal bien seleccionado y capacitado que 
desarrollen su labor en un ambiente adecuado y de calidad. 
 
Empleados satisfechos y productivos: crear trabajadores fieles y que sepan 
desenvolverse en forma fructífera. 
 
Mayor valor del servicio: brindar al cliente un servicio más eficaz. 
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Clientes fieles y satisfechos: que gracias a la complacencia que sienten al 
recibir nuestro servicio, sean voceros de la buena reputación de la empresa. 
 
Crecimiento para la empresa: mayor rentabilidad y beneficios para la compañía.   
 
Es decir que la empresa constructora deberá realizar un marketing interno, externo 
e interactivo para llevar a cabo de mejor manera su relación con los clientes 
(empresarial, individual y el Estado) y sus trabajadores (mano de obra calificada y 
mano de obra no calificada), para surgir y posicionar su marca. 
 
El MARKETING INTERNO relaciona a la empresa con los empleados, para ello es 
indispensable motivarlos si se trata del personal calificado y apoyar y capacitar a 
la mano de obra no calificada. 
 
El MARKETING INTERACTIVO indica la calidad que debe existir en la prestación 
del servicio, por lo que el empleado que trata directamente con el cliente debe 
brindar e interactuar de tal manera que salga a flote las habilidades de demostrar 
la calidad del servicio. 
 
El MARKETING EXTERNO relaciona a la empresa con el cliente, el cliente deberá 
percibir mayor calidad, atención e información en comparación con la 
competencia, de diferentes maneras, ya sea por medio de un catálogo virtual de 
obras civiles, atención al cliente en forma personal, telefónica u online (chat). 
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Ilustración 19. TIPOS DE MARKETING EN EL SECTOR DE SERVICIOS 
 
FUENTE: MARKETING, PHILIP KOTLER 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
Por lo general los gerentes de la Empresas de Construcción no son profesionales 
en el análisis del mercado y por lo tanto no manejan el Marketing Mix (producto, 
precio, plaza y promoción) e ignoran las características de ello, también carecen 
de un plan operativo para promocionar su empresa y visualizarse liderando el 
mercado, estos factores pueden ser el motivo por el cual las empresas 
constructoras no tienen el éxito que podrían tener. 
 
Es necesario capacitar a los gerentes profesionales en Ingeniería Civil para que 
conozcan el mercado en que se desenvuelven, las características y peculiaridades  
de la oferta, demanda y precios para que puedan tomar decisiones y realizar 
estrategias adecuadas para ampliar su mercado y conseguir el éxito. 
 
 
 
 
 
Marketing Interactivo 
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CAPÍTULO III. ESTUDIO TÉCNICO 
 
 
3.1 TAMAÑO DE LA EMPRESA 
 
El tamaño de la empresa se lo considera según distintos indicadores como el 
capital con el que cuentan, el número de trabajadores, el volumen de ventas, entre 
otros, pero en este caso por tratarse de una empresa que recién se va a constituir 
se puede tomar en cuenta el número de trabajadores. 
 
Ilustración 20. CLASIFICACIÓN DE LAS EMPRESAS SEGÚN SU TAMAÑO 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
En este caso CONSTRUECUADOR CÍA. LTDA. es una pequeña empresa ya que 
cuenta con tan solo 15 trabajadores, los beneficios y la situación financiera se 
analizará posteriormente, cuando ya se encuentre en actividad. 
 
 
3.2 MACRO LOCALIZACIÓN 
 
Es la localización que tiene como fin ubicar de forma general y más amplia el sitio 
donde se va a desarrollar un proyecto tomando en cuenta ciertos factores que 
colaboren en el desempeño de la empresa como por ejemplo el objeto de la 
organización, si es de carácter nacional o internacional. 
 
 
MICROEMPRESA
•De 10 a menos 
trabajadores
PEQUEÑA 
EMPRESA
•Entre 11 y 49 
trabajadores
MEDIANA 
EMPRESA
•Entre 50 y 250 
trabajadores
GRAN EMPRESA
•De 250 
trabajadores 
en adelante
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En este caso la constructora es de carácter nacional, es decir se encuentra 
ubicada en la región Sierra de Ecuador, en la ciudad capital, Quito. 
 
 
Ilustración 21. MAPA DE MACRO LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 
 
FUENTE: http://maps.google.com.ec 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
3.3 MICRO LOCALIZACIÓN 
 
Es la selección de las áreas que delimitan el sitio específico donde se va a 
localizar la empresa y desde donde se va a operar los diferentes proyectos. 
 
La micro localización de la empresa es en la Parroquia Chillogallo, en la dirección 
Carlos Freile Zaldumbide Oe8-16 e Isidro Barriga. 
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Ilustración 22. MAPA DE MICRO LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 
 
 
 
FUENTE: http://maps.google.com.ec 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
3.4 PROCESOS DE CONTRATACIÓN DE OBRAS CIVILES 
 
El Organismo de derecho público que rige la comercialización de bienes, servicios 
y obras entre proveedores y el Estado es el INCOP (Instituto Nacional de 
Contratación Pública), actividad que se la realiza por medio del portal que este ha 
creado para evitar casos de corrupción de ambas partes. 
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El proceso de Registro como Proveedor se lo realiza en la página de Internet del 
INCOP cuya dirección electrónica es www.compraspublicas.gob.ec en el link 
Registrarse como Proveedor para lo cual se llena la información que en cada paso 
se requiere y al finalizar el proceso se debe imprimir el Formulario de Registro y el 
Acuerdo de Responsabilidad para que el interesado los firme y se acerque a las 
oficinas del INCOP con los documentos para obtener el RUP (Registro Único del 
Proveedor) según la actividad económica que conste en el RUC, ya que al 
obtenerlo le asignan un usuario y contraseña para que pueda tener acceso al 
portal, en el que podrá visualizar las diferentes invitaciones enviadas por las 
entidades interesadas en adquirir el producto en el que se registró. 
 
 
Ilustración 23. REGISTRO COMO PROVEEDOR DEL ESTADO 
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FUENTE: www.compraspublicas.gob.ec 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
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Ilustración 24. PROCESO PARA REGISTRARSE COMO PROVEEDOR DEL 
ESTADO 
  
FUENTE: www.compraspublicas.gob.ec 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Información 
General 
Información del 
Proveedor 
Términos y 
condiciones 
Dirección y 
teléfonos 
Productos 
Información 
de contactos 
Indicadores 
REGISTRO COMO 
PROVEEDOR 
Finalización de Registro 
si 
no 
1 
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Para obtener el RUP se sigue el mismo proceso y los documentos se los presenta 
en las oficinas del INCOP para ser habilitado. 
 
Ilustración 25. OBTENCIÓN DEL RUP 
 
 
FUENTE: www.compraspublicas.gob.ec 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
Como Proveedores del Estado la empresa constructora puede ofertar su servicio y 
según sus productos puede intervenir en la subasta inversa electrónica, 
proceso de menor cuantía, cotizaciones, licitaciones y también en 
contrataciones en situaciones de emergencias que a continuación se detalla 
los pasos a seguir tanto de la empresa contratante como del proveedor, en los 
siguientes cuadros: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1 
Formulario 
de Registro 
Acuerdo de 
Responsabilidad 
Copia de la 
Escritura de 
Constitución 
Copia de la cédula y 
papeleta de votación 
Copia del 
Nombramiento del 
Representante 
Legal 
Copia íntegra 
del RUC 
Copia de la declaración 
del último Impuesto a 
la Renta del 
Representante Legal 
Estar al día en 
las obligaciones 
del IESS y SRI 
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Ilustración 26. PROCESOS PARA LA CONTRATACIÓN DE OBRAS CIVILES 
 
 
 
 
 
SUBASTA
INVERSA 
ELECTRÓNICA
PROCESO 
MENOR 
CUANTÍA
OBRAS
COTIZACIÓN LICITACIÓN
La empresa contratante crea el proceso e indica la fecha de publicación
El proceso creado se almacena en el Portal de Compras Públicas
El proveedor aún no es informado
 Creación 
del 
Proceso
SUBASTA
INVERSA 
ELECTRÓNICA
PROCESO 
MENOR 
CUANTÍA
OBRAS
LICITACIÓN COTIZACIÓN
tienen el
CPC establecido
cumplen con los 
parámetros 
establecidos
tienen el
CPC establecido
cumplen los 
requisitos
(5 proveedores)
"Mis procesos"
Publicación - 
Invitación El proveedor recibe del Portal la invitación en la sección:
"Invitaciones recibidas"
El SNCP envía la invitación a los proveedores que: 
Si el proveedor acepta debe enviar una carta de aceptación a través
del portal, o rechazarlo
PROCESO MENOR CUANTÍA OBRAS
El portal almacena la decisión del proveedor, observando el resumen
en las "Respuestas del Proveedor"
Respuesta a 
la invitación
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SUBASTA
INVERSA 
ELECTRÓNICA
LICITACIÓN COTIZACIÓN
PROCESO 
MENOR 
CUANTÍA
OBRAS
que pueden 
modificar los
pliegos (no 
presupuesto ni
obj de contrata)
La entidad contratante contesta y aclara el proceso.
El proveedor realiza preguntas sobre los pliegos
El portal almacena las preguntas, respuestas 
y aclaraciones
Preguntas, 
respuestas
y 
aclaraciones
SUBASTA INVERSA ELECTRÓNICA
El proveedor entrega la propuesta técnica de manera física
a la entidad contratante
El contratante recibe la propuesta técnica
Propuesta 
Técnica
PROCESO 
MENOR 
CUANTÍA
OBRAS
COTIZACIÓN LICITACIÓN
El proveedor ingresa su oferta de plazo de entrega, tiempo de entrega y
archivos relacionados en el portal, y envía la oferta de manera física a
la entidad contratante.
El portal almacena las ofertas enviadas por el proveedor
La entidad recibe la oferta en el portal y en medio físico, espera la
etapa de calificación de proveedores
Envío de 
Oferta
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SUBASTA
INVERSA 
ELECTRÓNICA
PROCESO 
MENOR 
CUANTÍA
OBRAS
COTIZACIÓN LICITACIÓN
Convalidación 
de errores
El proveedor responde a la solicitud
El contratante solicita la convalidación de errores de forma al proveedor
El Portal almacena la solicitud
SUBASTA
INVERSA 
ELECTRÓNICA
PROCESO 
MENOR 
CUANTÍA
OBRAS
COTIZACIÓN LICITACIÓN
Calificación 
de los 
participantes
El portal registra las calificaciones de los proveedores
La entidad evalúa las ofertas de los proveedores según 
lo indicado en los pliegos
Oferta
Económica 
Inicial
SUBASTA INVERSA ELECTRÓNICA
El proveedor envía la oferta económica
El portal realiza el cálculo del origen nacional del bien o servicio y 
habilita al proveedor para la etapa PUJA
Puja
El Portal administra un proceso de subasta hacia la baja en relación
de las ofertas económicas de los participantes
El proveedor envía ofertas económicas
SUBASTA INVERSA ELECTRÓNICA
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Habilitación 
de 
participantes 
y sorteo
El contratante habilita a los participantes según los parámetros 
acordados para el sorteo, luego debe pulsar el botón sorteo
El Portal realiza un sorteo con los proveedores habilitados para 
seleccionar al proveedor adjudicado
El proveedor habilitado espera que se le adjudique la obra
PROCESO MENOR CUANTÍA OBRAS
SUBASTA
INVERSA 
ELECTRÓNICA
COTIZACIÓN LICITACIÓN
PROCESO 
MENOR 
CUANTÍA
OBRAS
El contratante
confirma la 
adjudicación
Proveedor 
ganador del 
sorteo
Adjudicación
La empresa contratante sube al Portal la Resolución 
de Adjudicación otorgada al proveedor que presentó la 
mejor oferta técnico - económica  
El Portal almacena los archivos relacionados al 
proceso de contratación
El proveedor revisa en el Portal 
la Resolución de Adjudicación
SUBASTA
INVERSA 
ELECTRÓNICA
PROCESO 
MENOR 
CUANTÍA
OBRAS
COTIZACIÓN LICITACIÓN
Registro del 
Contrato
La entidad sube una copia escaneada del documento que 
sustente la adquisición del bien o servicio, o contratación de la obra
al Portal
El Portal almacena los archivos relacionados
El proveedor revisa en el Portal los compromisos acordados en 
el proceso de contratación
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FUENTE: www.compraspublicas.gob.ec 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
En el caso de las contrataciones en Situaciones de Emergencia como es el caso 
de desastres naturales, inundaciones o por fuerza mayor ya sea de carácter 
nacional o local se procede de la siguiente manera: 
SUBASTA
INVERSA 
ELECTRÓNICA
PROCESO 
MENOR 
CUANTÍA
OBRAS
COTIZACIÓN LICITACIÓN
Finalización 
del Proceso
La entidad contratante sube al Portal los documentos para finalizar el 
proceso (facturas, actas de entrega, etc.)
El Portal almacena todos los procesos relacionados
El proveedor revisa en el Portal los documentos
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Ilustración 27. PROCESOS PARA LA CONTRATACIÓN DE OBRAS CIVILES 
EN SITUACIONES DE EMERGENCIA 
 
FUENTE: www.compraspublicas.gob.ec 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
Idntificación 
de Emergencia
Información 
General de 
Resultados
El contratante publica la información general de resultados, que detalla
todas las contrataciones, el presupuesto total empleado y los
resultados obtenidos
El Portal almacena los archivos relacionados a la 
Situación de Emergencia
Publicación de 
Contrataciones
Registro de 
productos
La entidad registra los productos objeto de la contratación y 
su descripción (cantidad, valor y características)
El Portal guarda los códigos CPC de acuerdo a los productos
seleccionados por el contratante
Publicación de 
Contrataciones
Adjudicación
-
Contrato
El contratante ingresa los datos de identificación del Oferente 
Adjudicado, registra el contrato y las fechas correspondientes a la 
suscripción del contrato
El Portal almacena la información de las contrataciones
Registro de 
Resolución
Información 
básica
El contratante ingresa la información del contenido de la Resolución 
Motivada que declara la Emergencia
El Portal almacena dicha información
Registro de 
Resolución
Archivo 
- 
Resolución
El contratante carga al portla la Resolución Motivada, archivos adjuntos
(opcional) y la Resolución de Delegación de funciones (de ser el caso)
El Portal almacena la información
El contratante define y declara la Situación de Emergencia para luego
emitir la Resolución Motivada que se publicará en el Portal
CONTRATACIÓN EN SITUACIONES DE EMERGENCIA
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3.5 SELECCIÓN DE LA TECNOLOGÍA DE INFORMACIÓN 
 
La tecnología de información es una herramienta para manejar la información de 
tal manera que se la pueda visualizar de un modo diferente y atractivo, 
generalmente se la vincula con el uso del computador y los medios por el cual se 
la va a difundir. 
 
Dentro de las opciones se tiene: 
 
El correo electrónico que ofrece como ventaja una información personalizada y 
como un aspecto negativo el correo no deseado (spam) que puede molestar al 
cliente. 
 
Para obtener información son importantes los buscadores como es el caso de 
Google, Yahoo o incluso mediante videos, YouTube. 
 
La banca online que facilita extremadamente los procesos de pagos y 
transferencias, ya que ahorra varias horas e incómodas filas que  normalmente se 
haría en una institución bancaria física. 
 
El comercio electrónico que de igual manera relaja al cliente en el sentido de 
que puede tomarse el tiempo necesario para elegir una u otra cosa y la comodidad 
de realizar sus compras de la manera más placentera posible, aunque en ciertos 
casos este tipo de medio es rechazado para evitar posibles riesgos de fraude. 
 
En referencia a la educación se puede nombrar la tecnología e-learning que 
propaga información educativa mediante videoconferencias donde alumno y 
profesor se encuentran separados físicamente pero que de todos modos se 
produce el hecho de recibir y entregar conocimiento. 
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3.6 LA TECNOLOGÍA EN LA PRESTACIÓN DE SERVICIOS DE 
OBRAS CIVILES 
 
La constructora deberá contar con una página web en la que se proporcione un 
catálogo virtual especialmente en el sector inmobiliario y edificaciones en general, 
los diseños serán llamativos ya que aparte de contar con varias alternativas su 
ilustración será más cautivadora al exponerlos en 3D o 4D, gracias a los diferentes 
programas que existen para el diseño de planos como es el Autocad, de tal 
manera que se perciba lo más real posible y con la opción de poder observar 
desde diferentes perspectivas. 
 
Definitivamente el Internet es el medio más óptimo por el cual se puede publicitar 
todo tipo de servicio, en este caso el de obras civiles para llegar al cliente en forma 
oportuna. Esta tecnología puede ser aprovechada para satisfacer ciertas dudas 
que puedan tener las personas que deseen contratar el servicio de construcción 
en cuanto a tipos de viviendas, modelos y acabados. 
 
Es una puerta abierta para el comercio electrónico, ya que sin duda alguna el 
cliente al estar conforme con sus inquietudes aclaradas puede optar por la 
adquisición del servicio constructivo y transformar un diseño en una obra palpable.     
 
  
3.7 PROCESOS EN LA ELABORACIÓN DE PRODUCTOS DE 
OBRAS CIVILES.  
 
 
 
 
 
 
 99 
 
Ilustración 28. PROCESOS PARA ELABORAR PRODUCTOS DE OBRAS CIVILES 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PLANIFICACIÓN 
DE OFERTAS 
NEGOCIACIÓN DE 
OFERTAS 
CONTRATACIÓN 
DE PROYECTOS 
EJECUCIÓN DE 
OBRAS 
ENTREGA - 
RECEPCIÓN 
GESTIÓN GERENCIAL 
 Direccionar y controlar el servicio 
ofrecido. 
 Identificar y prever los recursos 
necesarios. 
 Desarrollar el aspecto comercial para 
captar nuevos proyectos. 
PROVISIÓN DE RECURSOS 
 Asignar recursos necesarios. 
 Realizar presupuestos. 
 Obtener fuentes de financiamiento. 
 Controlar la asignación de recursos 
según lo presupuestado. 
LOGÍSTICA - COMPRAS 
 Adquirir productos de calidad necesarios 
para el proyecto. 
TALENTO HUMANO 
 Seleccionar, contratar, inducir y evaluar 
al personal. 
TECNOLOGÍA DE TRABAJO 
 Uso de herramientas tecnológicas para el 
desarrollo de los diferentes procesos de 
ejecución (equipo, software). 
 Presentación de 
ofertas según 
requisitos 
técnicos y 
económicos. 
 Establecer 
cronogramas de 
actividades. 
 Planificar 
presupuestos 
para el proyecto. 
 Preparar y 
entregar 
documentos de 
la oferta. 
 Establecer 
acuerdos 
técnicos y 
económicos con 
el cliente. 
 Firmar el 
contrato en 
forma oportuna. 
 Gestionar y 
entregar 
garantías y 
documentos. 
 Revisar el texto 
del contrato. 
 Suscribir el 
contrato. 
 Notarizar el 
contrato. 
 Realizar los 
proyectos según 
los 
requerimientos. 
 Entregar los 
proyectos. 
 Adjuntar ajustes 
o trabajos 
complementarios 
(según el caso). 
 Preparación y 
trámites de 
liquidación 
financiera. 
 Suscripción de 
actas entrega – 
recepción. 
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3.8 REQUERIMIENTOS DE PERSONAL 
 
Para la ejecución de obras civiles se requiere de la mano de obra directa, que es 
la que interviene en forma directa en la construcción de los distintos proyectos, 
estos son: el Ingeniero Civil, Arquitecto, peón, soldador, ayudante de soldador, 
inspector de obra, topógrafo, chofer de maquinaria de obra, etc. 
 
De igual manera la mano de obra indirecta, que son las personas que no están 
inmersas directamente, solamente dan el apoyo necesario para que se pueda 
ejecutar la obra en mejores condiciones como: el personal administrativo, 
guardianes, almacenista, entre otros. 
 
 
En forma general, el Ingeniero Civil se encargará del diseño, cálculo estructural, 
análisis de suelos y en sí de la construcción y el Arquitecto por otra parte será 
responsable del diseño de los planos arquitectónicos; en cuanto a la mano de obra 
no calificada será necesario un maestro mayor encargado de organizar y dirigir al 
resto de trabajadores y los albañiles que son los que son los que intervienen 
directamente en la construcción. 
 
El Área Administrativa deberá recibir el apoyo tanto de las secretarias como del 
contador. 
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3.9 DISTRIBUCIÓN ESPACIAL 
 
 
Ilustración 29 PLANO ARQUITECTÓNICO DE LA EMPRESA 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
Es indispensable que el gerente o dueño de una empresa constructora tenga 
conocimientos generales sobre el servicio que prestan los profesionales de Obras 
Civiles y obviamente los procesos que se llevan a cabo para la contratación del 
mismo, que sepa aprovechar los recursos tecnológicos para llegar de mejor 
manera al cliente y en sí que maneje de forma correcta y óptima la página web del 
INCOP, ya que es el medio que otorga la fuente de trabajo. 
 
Para lo cual se recomienda que el Gerente General y los encargados de llevar a 
cabo los diferentes proyectos como son el Gerente Operativo y el Jefe de 
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Proyectos se capaciten en lo referente al medio electrónico de Contratación 
Pública y continuamente se actualicen los conocimientos de la Ley Orgánica del 
Sistema Nacional de Contratación Pública para obtener ventajas en la realización 
de ofertas mediante esta ley. 
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CAPÍTULO IV. ESTUDIO ORGANIZACIONAL 
 
 
4.1 MARCO LEGAL 
 
La Ley de Compañías define al contrato de compañías como “aquel por el cual 
dos o más personas unen sus capitales o industrias para emprender en 
operaciones mercantiles y participar de sus utilidades”.15 
 
Los elementos de una compañía son: las personas, el aporte, el fin de lucro y la 
tipicidad. 
 
Ilustración 30. ELEMENTOS DE UNA COMPAÑÍA 
 
 
FUENTE: MANUAL LEGAL DEL CONSTRUCTOR 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
                                                          
15
 Manual Legal del Constructor, Cámara de la Construcción de Quito, Primera Edición, julio 2002, Quito – 
Ecuador, página 23. 
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El nombre pasa a ser propiedad de la compañía, debe ser distinto a cualquier otro 
nombre y hace referencia a la actividad de la empresa. Puede ser una razón social 
o denominación objetiva. 
 
 
Ilustración 31. NOMBRE DE UNA COMPAÑÍA 
 
 
ELABORADO POR: LIZBETH LARREA 
 
 
El domicilio es un solo principal dentro del territorio nacional y más de un 
domicilio especial, es decir sucursales. 
 
El capital social es el patrimonio propio e independiente de los socios, es el valor 
inicial que compromete a los socios o accionistas (capital suscrito), se debe fijar un 
monto de capital y la aportación puede ser en dinero, bienes o especies, la 
propiedad del socio aportante es traspasada a la compañía. 
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La representación legal de la empresa será a través del Administrador, en el 
Estatuto de Constitución se debe indicar cuál de ellos, Presidente o Gerente 
General, será el representante legal de la compañía. 
En el caso de las Compañías en Nombre Colectivo y En Comandita Simple, el 
administrador durará en sus funciones máximo 5 años, puede ser reelegido o 
removido por causas legales.  
 
Dentro de los requisitos de constitución de la compañía se debe tomar en cuenta 
que: 
 
 Tenga capacidad legal: es decir que no sean incapaces absolutos (dementes, 
impúberes – mujeres < 12 años, varones < 14 años –, sordomudos que no se 
puedan hacer entender por escrito), ni incapaces relativos (menores adultos – 
mujeres entre 12 y 18 años, varones entre 14 y 18 años –, los que se hallen en 
negativa de poder administrar sus bienes – disipadores, toxicómanos y ebrios 
consuetudinarios –) y personas jurídicas. 
 Sea objeto lícito: que la actividad que realiza la empresa sea real, lícita y no 
en tendencia al monopolio. 
 Tenga causa lícita: que le incentive al socio o accionista a ser parte de la 
compañía para obtener utilidades. 
 Las compañías adquieren personería jurídica cuando en el Registro Mercantil 
se ha inscrito la escritura de constitución.  
 
4.1.1 CLASES DE COMPAÑÍAS 
 
Dentro del marco legal se debe establecer la estructura jurídica de la empresa, 
para lo cual es necesario identificar las diferentes clases de compañías. 
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Ilustración 32. CLASES DE COMPAÑÍAS 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 COMPAÑÍA EN NOMBRE COLECTIVO 
 
Formación: se forma desde dos personas en adelante y que estas tengan 
capacidad de comerciar. 
 
Nombre: el nombre debe ser una razón social, es decir los nombres de todos o 
alguno de los socios más las palabras “y compañía”. 
 
Capital: el capital se forma del aporte de cada socio, dicho aporte puede ser en 
dinero, créditos, bienes muebles e inmuebles e industria, es decir aporte en 
trabajo. No se exige ningún mínimo o máximo de capital y debe estar pagado al 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CLASES DE 
COMPAÑÍAS 
En Nombre 
Colectivo 
Anónima 
De Economía 
Mixta 
En Comandita 
por Acciones  
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menos el 50% del capital suscrito, para el pago del capital insoluto (no pagado) no 
hay un plazo definido. 
 
De los socios: los socios son personas que han cedido o vendido aportaciones y 
que constan en la escritura pública de constitución de forma personal o 
representada. 
 
Responsabilidad de los socios: los socios responden de forma solidaria es decir 
que cada socio puede ser demandado por la totalidad de las obligaciones de la 
empresa, no se puede oponer o pedir la división de la deuda entre los demás 
socios o la compañía; e ilimitada que es cuando el socio responde con el total de 
su patrimonio, mas no por el monto de su aportación. 
 
Administración: en la escritura de constitución debe constar el tiempo de 
duración del cargo y el administrador debe rendir cuentas semestralmente sino se 
ha estipulado lo contrario. 
 
Resoluciones: se tomarán por mayoría de votos si en el contrato social no dice lo 
contrario. 
 
 
 COMPAÑÍA EN COMANDITA SIMPLE Y POR ACCIONES 
 
 No está sujeta al control de la Superintendencia de Compañías. 
 La aprobación de la compañía la realiza un juez de lo civil. 
 
Formación: la compañía en Comandita Simple se puede formar de dos formas: 
Por uno o más socios que serán llamados “socios comanditados”, o por otro u 
otros socios que son los encargados de proveer los fondos y serán llamados 
“socios comanditarios”. 
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Nombre: el nombre debe ser una razón social, es decir los nombres de todos o 
alguno de los socios más las palabras “Compañía en Comandita”. 
 
Capital: se forma con el aporte de cada socio, no hay un mínimo de capital y debe 
estar pagado por lo menos el 50% del capital suscrito. 
 
 
 
 
 
 
De los socios: en el caso de los “socios comanditarios”, si fallece uno de ellos no 
se liquida la compañía, no pueden ceder sus derechos a terceros sin la aprobación 
de los demás socios, tienen derecho a examinar todo lo relacionado con el 
negocio, pero no pueden intervenir directamente en actos que produzcan 
obligaciones o derechos a la compañía.   
 
 
 
 
Responsabilidad de los socios: los “socios comanditados” son solidaria e 
ilimitadamente responsables, y los “socios comanditarios” tienen responsabilidad 
limitada al monto de sus aportes. 
 
Administración: el administrador será elegido por mayoría de votos y será algún 
socio comanditado, tiene tiempo limitado de su cargo y deberá rendir cuentas 
semestralmente. 
 
 
 
 
POR ACCIONES: la separación de un socio comanditado no es causa de 
disolución de la empresa, sino consta lo contrario. 
POR ACCIONES: el tiempo de duración del cargo es de 5 años máximo y 
con derecho de ser reelegido. 
POR ACCIONES: el capital se divide en un valor nominal igual negociables 
en el mercado de valores. El aporte de los socios comanditados debe ser 
mínimo el 10% del capital social y a cambio de sus acciones reciben 
certificados nominativos intransferibles.  
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 COMPAÑÍA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 
 
Formación: se forma con 3 a 15 personas con capacidad civil para contratar. 
 
Nombre: el nombre se puede formar con una razón social que es el nombre de 
alguno o todos los socios más las palabras “Sociedad Limitada”, o una 
denominación objetiva, no debe ser una existente, se utilizan términos generales 
como “constructora” más una expresión particular “Tapia”. 
 
Capital: se forma con el aporte de cada socio, con un monto mínimo de 400 usd 
fijado por la Superintendencia de Compañías. 
Se debe tener el capital suscrito íntegramente y pagado por lo menos el 50% de 
cada participación, el capital insoluto se debe pagar en máximo 12 meses desde la 
fecha de constitución y no se puede aumentar ni reducir el capital. 
Se debe formar una reserva legal con el 5% de las utilidades líquidas anuales 
hasta llegar mínimo al 20% del capital social. 
 
De los socios: la empresa no debe formarse entre padres e hijos, emancipados ni 
cónyuges. 
Si los socios son más de diez, se podrá organizar un Comité de Vigilancia que 
esté pendiente de la parte administrativa. 
 
Responsabilidad de los socios: responden por las obligaciones hasta por el 
monto de su aportación, reciben un certificado por sus contribuciones. 
Las aportaciones son acumulativas e indivisibles y no negociables, se puede 
trasmitir por herencia o transferir a personas vivas si hay el consentimiento total 
del capital social y se debe realizar por medio de escritura pública e inscrita en el 
libro de la compañía. 
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Administración: tiempo máximo de cargo es de 5 años con la posibilidad de ser 
reelegido, las decisiones se tomarán por la mayoría de socios presentes. 
El máximo órgano es la Junta General. 
 
 
 COMPAÑÍA ANÓNIMA 
 
Formación: se forma con dos o más personas con capacidad civil para contratar. 
 
Nombre: el nombre será una denominación objetiva no preexistente con términos 
generales y una expresión particular más las palabras “Compañía Anónima” o 
“Sociedad Anónima”. 
 
Capital: se forma con los aportes de cada accionista mayor a 800 usd. según la 
Superintendencia de Compañías, el capital debe estar suscrito íntegramente y 
pagado mínimo el 25% de cada acción, el capital insoluto debe pagarse máximo 
en 24 meses desde la fecha de constitución.  
El capital será dividido en un valor nominal negociable.  
 
De los socios: si uno o más accionistas  son de una institución  con finalidad 
social se constituye por convenio entre “fundadores” (constitución simultánea), o 
por suscripción pública de acciones de los “promotores” (constitución sucesiva).  
 
Responsabilidad de los socios: responden por las obligaciones sociales hasta 
por el monto de las acciones. Cada suscriptor tiene derechos en votos y acciones 
de acuerdo a su aportación.  
  
Administración: el plazo máximo para su cargo es de cinco años con opción a 
ser reelegido, las resoluciones se tomarán por mayoría de los accionistas 
presentes. El máximo órgano es la Junta General. 
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 COMPAÑÍA DE ECONOMÍA MIXTA 
 
Formación: se forma de dos partes, por instituciones del sector público como el 
Estado, municipalidades y consejos provinciales y por el sector privado. 
 
Capital: en el sector público se puede aportar en dinero, bienes muebles e 
inmuebles, permiso de prestación de un servicio público por un determinado 
período. En el sector privado……. 
El capital debe ser suscrito íntegramente y pagado mínimo el 25% de cada acción 
y el capital insoluto se pagará máximo en 24 meses desde la fecha de 
constitución. 
 
Del Directorio: se forma por una parte del sector público y otra del sector privado, 
según la aportación del capital, quien tenga más del 50% del capital será 
Presidente del Directorio. 
 
Responsabilidad de los socios: responden por las obligaciones sociales hasta 
por el monto de las acciones. Cada suscriptor tiene derechos en votos y acciones 
de acuerdo a su aportación. Es lo mismo q accionista?? 
  
Administración: el plazo máximo para su cargo es de cinco años con opción a 
ser reelegido, las resoluciones se tomarán por mayoría de los accionistas 
presentes. El máximo órgano es la Junta General. 
 
 
4.1.2 TRÁMITE DE CONSTITUCIÓN 
 
Para las compañías Limitadas, Anónimas, Mixtas y en Comandita por Acciones se 
debe seguir los siguientes pasos para su constitución: 
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 Reservar el nombre en la Superintendencia de Compañías dando varias 
alternativas, si dentro del nombre existen signos, no deben ser unos ya 
existentes, en caso de ser así, se debe acercar al IEPI (Instituto Ecuatoriano 
de Propiedad Intelectual) para la suspensión de la razón social.  
 Contrato de constitución por medio de la escritura pública en una notaría: 
 
16 
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CONTRATO DE CONSTITUCIÓN 
 “Nombres, apellidos, nacionalidad, domicilio, estado civil 
de los socios si son personas naturales, o la 
denominación objetiva o razón social si fuesen personas 
jurídicas. 
 Denominación objetiva o razón social de la compañía. 
 El objeto social concreto. 
 Duración de la compañía. 
 Domicilio de la compañía. 
 Importe del capital social, el número de 
participaciones/acciones en que esté dividido y el valor 
nominal de las mismas. 
 Indicación de las participaciones que cada socio 
suscriba y pague en numerario o en especie y la parte 
del capital no pagado, la forma y plazo para integrarlo. 
 La forma de organización de la administración y 
fiscalización de la compañía. 
 Forma de deliberación y toma de resoluciones, modo de 
convocatoria.” 
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 Aportes en dinero, para ello se debe abrir una cuenta bancaria a nombre de la 
compañía para la integración de capital y el banco debe extender un 
certificado bancario que se formalizará con la escritura de constitución.  
 Aportes en bienes, estos deben ser inscritos en el Registro de la Propiedad. 
 Entrega de documentos al Superintendente de Compañías, 3 copias 
notariadas de la escritura pública para su aprobación y la solicitud (suscrita por 
un abogado) pidiendo la aprobación del contrato constitutivo. 
 Aprobación de la escritura pública de constitución por el Superintendente de 
Compañías, dentro de 3 días desde la suscripción del contrato. 
 Publicación del extracto de la escritura pública en un periódico de mayor 
circulación del país. 
 
17 
                                                          
17
 Manual Legal del Constructor, Cámara de la Construcción de Quito, Primera Edición, julio 2002, Quito – 
Ecuador, página 41. 
 
EXTRACTO 
 “Nombres, apellidos, nacionalidad, domicilio, estado 
civil de los socios si son personas naturales, o la 
denominación objetiva o razón social si fuesen 
personas jurídicas. 
 Denominación objetiva o razón social de la compañía. 
 El objeto social concreto. 
 Duración de la compañía. 
 Domicilio de la compañía. 
 Importe del capital social, el número de 
participaciones/acciones en que esté dividido y el valor 
nominal de las mismas. 
 El valor pagado del capital suscrito. 
 Nombre del representante legal.” 
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 Canje del extracto por la resolución en la Superintendencia de Compañías. 
 Inscripción del nombramiento y aceptación de los administradores en el 
Registro Mercantil. 
 
  
4.1.3 REQUISITOS LEGALES DE FUNCIONAMIENTO 
 
 ELABORACIÓN E INSCRIPCIÓN DEL NOMBRAMIENTO EN EL REGISTRO 
MERCANTIL 
 
En el nombramiento deben constar los siguientes datos: 
 
 “Fecha de otorgamiento del nombramiento. 
 Órgano nominador del nombramiento (Junta General) y fecha de designación. 
 Nombre completo de la compañía y siglas. 
 Designación de quien ejerce la representación legal de la compañía (individual 
o conjunta). 
 El periodo de duración del cargo. 
 Fecha de constitución de la compañía y especificar el número de la Notaria. 
 Fecha de inscripción en el Registro Mercantil. 
 Aceptación y fecha en la que acepta el cargo. 
 En el pie de firma, hacer constar nombres y apellidos completos y número de 
cédula. 
 Una vez llenados los requisitos solicitar órdenes para Pago del municipio y 
Junta de Defensa Nacional. 
 
Los requisitos para la inscripción del nombramiento en el Registro Mercantil son: 
 
 Mínimo 3 ejemplares con firmas originales del texto del nombramiento. 
 Copia del acta de la junta general de accionistas. 
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 Copia de la cédula de identidad del Gerente, Presidente. 
 Si es extranjero copia del pasaporte vigente. 
 Copia de la papeleta de votación. 
 Valor de pago por el número de nombramientos. 
 Solicitar órdenes de pago para el municipio y Junta de defensa (para realizar 
estos pagos se debe presentar la patente).18 
 
 OBTENCIÓN DEL RUC 
 
Para obtener el RUC no se debe cancelar ningún valor y el número que se le 
proporciona es de uso personal e intransferible. 
El RUC se debe obtener en un plazo máximo de 30 días a partir del inicio real de 
actividades del contribuyente caso contrario se deberá cancelar la multa 
designada. 
Todas las personas naturales o jurídicas que ejerzan una actividad económica 
están obligadas a obtener el RUC, excepto las personas naturales que trabajen en 
relación de dependencia, los jubilados, estudiantes o empleadas de servicio 
doméstico. 
Los requisitos para obtener el RUC son: 
 
Ilustración 33. RUC - PERSONAS NATURALES 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
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Ilustración 34. RUC - PERSONAS JURÍDICAS 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 OBTENCIÓN DEL NÚMERO PATRONAL EN EL IESS 
 
 Se debe llenar el formulario “Cédula de Inscripción Patronal” que se debe 
adquirir en el IESS. 
 
En el formulario deben estar los siguientes datos: 
 
 
 
 
 
Dad  
Formulario 
01-RUC 
SC 
Copia 
del 
estatuto 
Nombramiento 
del 
Representante 
legal 
Copia y original 
de la cédula o 
pasaporte y 
copia del censo 
extranjeros 
Copia de la 
cédula y 
papeleta de 
votación 
Copia de un 
documento 
que certifique 
la dirección 
 
 CÉDULA DE INSCRIPCIÓN PATRONAL 
 Nombres y apellidos 
 Número de cédula 
 Dirección del domicilio. 
 Número de teléfono 
 Firma del empleador 
 Especificaciones de las actividades 
 Ubicación del centro de trabajo 
(provincia, cantón y parroquia) 
 Dirección (calle, número, intersección) 
 Número del RUC 
Se entiende por empleador 
a los que contraten el 
servicio de trabajadores 
para la realización de 
ciertas obras. En el área de 
la construcción son 
empleadores los 
propietarios, constructores, 
contratistas y 
subcontratistas. No los 
maestros de obra. 
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 Para personas jurídicas debe contener los siguientes datos: 
 
 
 
 AFILIACIÓN A LA CÁMARA DE LA CONSTRUCCIÓN 
 
La Cámara de Construcción de Quito brinda diferentes beneficios a quienes se 
asocian a ella, los beneficios son los siguientes: 
 
 Tarjeta Vital VISA BANKCARD, pensando en la facilidad económica para el 
afiliado en adquirir materiales e insumos para la construcción y para evitar los 
 
CÉDULA DE INSCRIPCIÓN PATRONAL 
PERSONA JURÍDICA 
 Nombres, apellidos y firma del representante 
legal 
 Escritura de Constitución y nombramientos 
del Presidente y Gerente. 
 Número de  
 Acta General de Socios en el que conste el 
sueldo del gerente. 
 Denominación o razón social. 
 Clase de sociedad. 
 Especificaciones de las actividades 
 Ubicación del centro de trabajo (provincia, 
cantón y parroquia) 
 Dirección (calle, número, intersección) 
 Número de teléfono 
 Número del RUC 
 Indicar si la empresa es sucursal o agencia  
PERSONA NATURAL 
Calificación del 
Ministerio  de 
Industrias y Comercio 
PERSONA JURÍDICA 
Calificación del 
Ministerio  de 
Industrias y Comercio 
PEQUEÑA INDUSTRIA 
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inconvenientes que demanda conseguir el crédito para ello, se le facilita esta 
tarjeta del Banco Bolivariano que puede ser utilizada a nivel nacional.   
 
 Manuales de Análisis de Precios Unitarios Referenciales de Rubros de la 
Construcción, que sirve como base para los diferentes cálculos financieros y 
presentación de ofertas ya que constan los precios de distintos rubros para 
edificaciones, vías, alcantarillados, agua potable, parques y jardines, entre 
otros.  
 
 Pólizas de Accidentes y de Vida Socios CCQUITO, gracias a la alianza de la 
Cámara con la Aseguradora PANAMERICANA los afiliados pueden adquirir 
este servicio. 
 
 Fideicomiso Mi casa segura en Ecuador, abre puertas de comercio con los 
mercados internacionales en los que habitan ecuatorianos gracias a 
inversionistas nacionales y extranjeros, garantizando seriedad y transparencia 
en los proyectos.  
 
 Convenios CCQUITO, la Cámara de Comercio de Quito tiene convenio con 
varias instituciones Financieras, de Salud, Restaurantes y de diversión. 
 
Ilustración 35. BENEFICIOS DE AFILIACIÓN A LA CÁMARA DE LA 
CONSTRUCCIÓN 
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Morán y 
Cifuentes  
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S.A. 
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del Sur 
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Equinoccial 
S
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Universidad 
San Francisco 
de Quito 
Universidad de 
Belgrano, de 
Argentina 
Next Futura 
Cía. Ltda. 
EDUCACIÓN Y 
CAPACITACIÓN 
 
 
FINANCIEROS Tarjeta Visa Bankcard - CCQUITO 
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FUENTE: REVISTA CÁMARA DE LA CONSTRUCCIÓN 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Centro 
Médico 
Avantmed Panamericana 
de Seguros 
Ecuasanitas 
Lab. Clínico de 
Especialidades 
Biodilab 
Centro de 
ultrasonido 
Cetcus-Ceus 
Implantes & 
Estética oral 
SALUD 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Casa 
Gastronómica 
Octava de 
Corpus 
Sky Control 
Ecuador Cía. 
Ltda. 
Fast 
PC 
Business Tech 
Cía. Ltda. 
Agencia de viajes 
y Turismo Sigor 
Travel Cía. Ltda. 
Parques 
Monte Olivo 
Montolivo C.A 
Ultrabox 
S.A. 
Vallejo 
Araujo 
RESTAURANTES, 
BARES, VARIOS 
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Los requisitos para afiliarse a la Cámara de la Construcción son: 
 
“PARA PERSONAS NATURALES 
 Una foto tamaño carné. 
 Copia de la cédula. 
 Copia del título refrendado por el CONESUP o copia del título universitario. 
 El valor a cancelar es de 178.50 dólares. 
 Llenar la autorización de débito automático. 
 El pago es en efectivo o cheque personal.  
 
 
PARA PERSONAS JURÍDICAS 
 Copia de la Escritura. 
 Copia del RUC. 
 Nombramiento y aceptación del representante CCQ. 
 Copia de la cédula del representante CCQ. 
 Llenar la autorización de débito automático. 
 El monto a cancelar depende del monto de la compañía.”19 
 
4.2 ESTRUCTURA ORGÁNICA ADMINISTRATIVA 
 
La estructura orgánica de la empresa se la representa en forma gráfica y pueden 
indicar su estructura, las funciones de sus colaboradores y la posición de los 
mismos. 
 
4.2.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 
Permite identificar las unidades o áreas que tiene la organización y la jerarquía 
que mantiene entre ellas. 
 
                                                          
19
 http://www.camaraconstruccionquito.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=45&Itemid=8&lang=es 
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4.2.2 ORGANIGRAMA FUNCIONAL 
Este es un organigrama que parte del estructural en el que se detalla las funciones 
más trascendentales a nivel de cada área. 
 
4.2.3 ORGANIGRAMA POSICIONAL 
Este organigrama también parte del estructural y en él se indica la distribución del 
personal, el número de cargos y opcionalmente se puede indicar nombres y 
remuneraciones. 
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Ilustración 36. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 
 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
GERENCIA GENERAL
DEPARTAMENTO 
ADMINISTRATIVO
SECRETARÍA MENSAJERÍA
DEPARTAMENTO 
RECURSOS HUMANOS
DEPARTAMENTO 
OPERATIVO
DEPARTAMENTO 
DE VENTAS
DEPARTAMENTO 
FINANCIERO
ASISTENCIA CONTABLE
INGENIERÍA ARQUITECTURA ADQUISICIONES
PROYECTOS
JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS
SECRETARÍA 
GERENCIA GENERAL
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Ilustración 37. ORGANIGRAMA FUNCIONAL 
 
 
 
JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS
Designar y remover administradores y gerentes .
Examinar y aprobar o no los balances de Pérdidas y Ganancias.
Decidir sobre el aumento o disminución del capital.
Tomar decisiones relativas a la admisión de nuevos socios.
Disponer de las utilidades sociales según los estatutos y la ley.
Analizar leyes vigentes y diseñar estrategias.
Supervisar el estado de la empresa.
Optimizar recursos humanos, financieros y materiales.
Supervisar y analizar los estados financieros.
Participar en la elaboración y actialización de manuales.
Establecer lineamientos para sus subordinados.
Balancear los intereses (empleados-clientes-empresas)
Definir qué, cómo, cuándo, quién y con qué se van hacer las cosas.
Proyectar a la empresa a mejoras.
Promover relaciones externas.
Desarrollar estrategias generales para alcanzar objetivos y metas
Asignar tareas y objetivos para cada área funcional.
Presentar el balance anual de Pérdidas y Ganancias.
Asistencia directa de gerencia.
Atención a clientes.
Manejo caja chica,
Manejo suministros de oficina.
Coordinación de viajes (Técnicos y 
Gerentes).
Evaluación periódica de cumplimiento de 
los proveedores.
GERENTE GENERAL
SECRETARIA GERENCIA GENERAL
GERENTE ADMINISTRATIVO
SECRETARIA
Mantener al día los archivos generales de 
la empresa.
Organizar la mensajería a diario.
Realizar depósitos bancarios.
Llevar documentación a lugares 
indicados.
Retirar cobros a clientes.
Atender solicitud de las diferentes Áreas 
Administrativas o Técnica.
MENSAJERO
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ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA
ASISTENTE CONTABLE
GERENTE 
FINANCIERO
GERENTE 
RECURSOS HUMANOS
GERENTE 
OPERATIVO
GERENTE 
DE VENTAS
ADQUISICIONES
Organizar el sistema contable de tal manera que permita 
obtener información al día.
Asistencia en facturación.
Mantener un sistema de información ágil y confiable.
Elaborar formatos para los diferentes pagos.
Designar el personal para la ejecución de 
la obra.
Producir con calidad, a tiempo y con 
rentabilidad controlando MP MO y 
equipo.
Supervisa el proyecto.
Contratar el transporte para los 
materiales.
INGENIERO CIVIL
Realizar, revisar y archivar planos 
arqitectónicos.
Optimizar diseños para obtener 
cotizaciones más competitivas.
Trabajo de campo para mediciones.
ARQUITECTO
Obtener la cantidad de material 
necesario para cada proyecto.
Entregar de forma oportuna el material 
de construcción.
Elaborar un catálogo de proveedores.
Realizar un seguimiento a los clientes actuales.
Detectar nuevos mercados para el servicio de obras civiles.
Desarrollar estrategias para alcanzar metas y objetivos 
propuestos.
Brindar soporte a las ventas mediante la publicidad y 
promoción de ventas.
Análisis de balances, flujos de caja.
Proporcionar liquidez con progamas de cobros y  pagos.
Estar pendiente de las obligaciones de la empresa.
Interactúa con las otras gerencias funcionales.
Elaboración de informes financieros  y ventas .
Reclutamiento y selección de personal.
Clasificación y valoración de puestos.
Capacitación y evaluación.
Supervisión directa del personal.
Elaborar el presupuesto de materiales y mano de obra.
Planificar materiales y tiempo de entrega.
Manejo de relaciones públicas con el cliente.
Planificar, organizar, dirigir y controlar  la administración de 
proyectos.
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Ilustración 38. ORGANIGRAMA POSICIONAL 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
Ing. Wilson Tapia
3000 usd.
GERENTE 
ADMINISTRATIVO
Ing. Lizbeth Larrea
2600 usd.
SECRETARIA MENSAJERO
Rocío Salazar
350 usd.
Gonzalo Navarrete
300 usd.
GERENTE 
RECURSOS HUMANOS
GERENTE 
OPERATIVO
GERENTE 
DE VENTAS
GERENTE 
FINANCIERO
Luis Larrea
1000 usd.
Ing. Daniel Tapia
1800 usd.
Ing. Jenny 
Tumipamba
1200 usd.
Ing. Hugo Jiménez
1500 usd.
ASISTENTE CONTABLE
INGENIERO
CIVIL
ARQUITECTO ADQUISICIONES
Henry Cabezas
600 usd.
Ing. Tito 
Balladares
1200 usd.
Arq. Dayana 
Tumipamba
1200 usd.
Lcda. Catalina 
Larrea
800 usd.
SECRETARIA GERENCIA GENERAL
GERENTE GENERAL
Martha Navarrete
500 usd.
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4.3 ASPECTOS DE DIRECCIÓN DE LA EMPRESA 
 
4.3.1 CONCEPTO 
 
“Consiste en dirigir las operaciones mediante la cooperación del esfuerzo de los 
subordinados, para obtener altos niveles de productividad mediante la motivación y 
la supervisión”.20 
 
La dirección es la responsabilidad con la que el administrador influye sobre el 
comportamiento de sus trabajadores para llegar al cumplimiento de metas y 
objetivos. 
 
4.3.2 ELEMENTOS DE LA DIRECCIÓN 
 
Los elementos de la dirección intervienen en el buen desarrollo de las acciones 
corporativas ya que gracias a ellos se enfocan al logro de los objetivos. 
Los elementos que influencian en la conducción de la empresa son: 
 
 Ejecución de los planes en base a la estructura organizacional de la empresa. 
 Conducción de los esfuerzos de los subordinados. 
 Influencia, mediante el ejemplo, consejos, convencimiento y coerción. 
 Motivación, mediante la comunicación, participación e integración. 
Para motivar a los trabajadores no se debe realizar las siguientes acciones: 
o Tratarlos fríamente. 
o Presionarlos excesivamente. 
o Permitirles cometer error tras error. 
o Dirigir según el estado de ánimo del administrador. 
o Establecer metas muy altas e inalcanzables. 
o Establecer metas muy bajas y superables fácilmente. 
o Escaso reconocimiento. 
 
                                                          
20
 Joel  J. Lerner y H.A. Baker 
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4.3.3 CLASES DE DIRECCIÓN 
 
 Autoritaria, es decir que la dirección es rígida y severa, no admite criterios por 
parte de sus colaboradores. 
 Democrática, que toma en cuenta las necesidades y bienestar de sus 
empleados y para ello los considera en la toma de decisiones. 
 Paternal, dirección en la cual se deja ver el lado débil del administrador, es decir 
que a toda o a la mayoría de situaciones las considera correctas. 
 
 
Ilustración 39. TIPOS DE DIRECCIÓN DE UNA EMPRESA 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
4.3.4 SITUACIONES DE LIDERAZGO PARA LA EMPRESA 
 
El liderazgo es la acción de dirigir a un grupo de individuos hacia la realización de 
sus logros, mediante el convencimiento e influencia del líder sobre el resto de gente. 
 
Una forma de liderar es basándose en la motivación que se les pueda ofrecer, para 
ello se presentan diferentes situaciones: 
 
El dinero es una forma de motivar a los trabajadores y de manera enfocada hacia 
los obreros, ya que su motivación debe ser a corto plazo, por la calidad de vida de 
operarios y albañiles es necesario e indispensable el efectivo. 
 
Se puede motivar mediante el mejoramiento de las condiciones sicológicas y 
sociales del individuo,  
“Aquí se aceptan 
sugerencias” 
DEMOCRÁTICO 
 
 
 
“Aquí se hace 
lo que yo digo” 
“Todo si, bueno 
bueno” 
AUTORITARIO PATERNALISTA 
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y en especial entablar relaciones de confianza y respeto con el personal (llamándolo 
por su nombre y felicitándole por su buen desempeño) sea este operativo o 
administrativo. 
 
También, por medio del desafío laboral, oportunidad de progreso y 
autorrealización para satisfacer las necesidades de los trabajadores como indica 
Abraham Maslow en su pirámide. 
 
 
Ilustración 40. PIRÁMIDE DE LAS NECESIDADES DE ABRAHAM MASLOW 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
Las Necesidades Fisiológicas se desarrollan fundamentalmente en la mano de 
obra de la empresa constructora. 
 
Las Necesidades de Seguridad se encuentran ligada a la etapa infantil del 
trabajador. 
Si en su infancia fue sobreprotegido actualmente será intolerante e inseguro. 
N. Fisiológicas 
Respirar, comer, abrigo, beber, dormir. 
N. Seguridad 
Protección 
N. Estimación 
Autoestima: logro de aspiraciones personales. 
Extraestima: reconocimiento de los demás 
Autorrealización 
Logro de las demás 
necesidades. 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
N. Sociales 
Pertenecer a un grupo social para dar y recibir cariño. 
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Si en su infancia tuvo menor grado de protección actualmente será tolerante y 
seguro, es decir que podrá enfrentarse ante situaciones que amenacen su 
seguridad. 
 
Las Necesidades Sociales indican el sentir de pertenencia a algún grupo, en este 
caso puede ser uno de deportes, el mismo que le permitirá fraternizar entre 
empleados y ejecutivos. 
 
Las Necesidades de Estima tienen como objetivo elevar su autoestima o 
extraextima, con el solo hecho de cambiar a un obrero tipo ”B” a uno de tipo “A” se 
puede lograr satisfacer esta necesidad. 
 
Las Necesidades de Autorrealización también se las puede visualizar como que lo 
más importante no sea el dinero sino el cumplimiento de nuevos desafíos. 
 
   
4.4 EL CONTROL 
 
4.4.1 CONCEPTOS 
 
El control es realizar la debida supervisión que permita cumplir con los objetivos 
planteados. 
 
4.4.2 CLASES 
 
 Control preventivo: este se lo realiza antes de empezar las operaciones, en el 
que se debe tener la información necesaria y oportuna para crear políticas y 
procedimientos que se ejecuten de tal manera que las actividades sean limitadas 
y se puedan evitar errores por adelantado. 
 
 Control concurrente: es el que se va desarrollando durante la ejecución de las 
acciones, es decir se va dirigiendo, vigilando y regularizando actividades para ir 
corrigiendo los errores que se vayan presentando. 
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 Control de retroalimentación: este control se lo realiza utilizando la información 
obtenida de los resultados finales y se los analiza para corregir errores futuros.  
 
4.4.3 IMPORTANCIA DEL CONTROL PARA EL CUMPLIMIENTO DE LAS 
ACTIVIDADES DE LA EMPRESA 
 
El control sin duda es de vital importancia ya que gracias a él se puede visualizar de 
manera óptima los procesos que se vayan realizando y evaluarlos para tomar 
medidas correctivas. 
 
Dentro de la empresa de construcción se puede presentar los siguientes escenarios: 
 
Los directivos deben frecuentar el sitio donde se desarrollan los proyectos para  
verificar el avance y la calidad con que se están desarrollando la obra y para prever 
problemas a futuro. 
 
Mediante el control se puede identificar dos tipos de trabajadores, el que es apático 
e irresponsable o el que realmente es responsable, en el primer caso si no le gusta 
trabajar, trabaja solo por dinero y/o no tiene iniciativa, se puede corregir esta 
amenaza estableciendo reglas, realizando un control estricto y dándole tareas 
simples y repetitivas; en el segundo caso si tiene iniciativa, colabora con el logro de 
los objetivos de la empresa y tiene la capacidad de autocontrol y autodirección se 
deberá proporcionar un ambiente cómodo y apropiado para incentivar a generar 
mejor su potencial, para alcanzar los objetivos de la empresa y para satisfacer a la 
gente que la conforma. 
 
Dentro de los estándares planteados se debe controlar si se están cumpliendo 
satisfactoriamente, de tal manera que existan recompensas y sanciones. 
 
 
 
 
 
 
Labores bien realizadas 
Labores mal realizadas 
recompensa 
sanción 
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4.5 LA EVALUACIÓN COMO MECANISMO DE CUMPLIMIENTO DE 
LOS PLANES DE LA EMPRESA 
 
La evaluación indica los resultados obtenidos, si se ha cumplido o no lo propuesto 
en un inicio por la empresa, es preferible ir evaluando las normas y estándares de 
calidad mientras se van desarrollando los procesos constructivos para evitar graves 
errores futuros. 
 
Para evaluar los diferentes aspectos de cada proyecto se puede tomar en cuenta 
indicadores de productividad, de esta manera se pueden ir corrigiendo las distintas 
desviaciones que se vayan presentando para no salirse del rumbo planeado. 
 
Es necesario que exista una medición de la productividad integral, es decir en el que 
se vea incluida la aptitud, actitud y desempeño individual tanto de las áreas de la 
empresa como de los objetivos del personal. 
 
La evaluación como mecanismo de cumplimiento de los planes de la empresa debe 
verse enfocado en tres aspectos principales, en los empleados, los clientes y la 
empresa. 
 
Se deberá optimizar los recursos para lograr obtener resultados positivos para la 
empresa y lograr ciertos efectos en el entorno como la satisfacción de las 
necesidades de los clientes. 
 
Ilustración 41. EVALUACIÓN DE LA EMPRESA 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
RESULTADOS 
Empresa 
RECURSOS 
Empleados 
EFECTOS EXT. 
Clientes Valor 
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La relación que existe entre los recursos utilizados por la empresa como es el 
Talento humano y los resultados que se obtienen indica la eficiencia con que se los 
ha conseguido. 
 
Mientras que van de la mano los resultados obtenidos tanto para la empresa como 
para los clientes, lo que indica la eficacia  o satisfacción que provoca la prestación 
del servicio. 
 
Y la calidez, respeto y responsabilidad con que se maneje la relación existente entre 
los empleados de la empresa hacia el cliente expresa el “extra” que ellos pueden 
percibir. 
 
Es indispensable que una empresa se encuentre bien organizada para el buen 
funcionamiento de sus áreas en forma individual para obtener mejores resultados al 
emplear la sinergia organizacional. 
De esta manera será menos complicado llevar a cabo la planificación, dirección, 
control y evaluación de las diferentes situaciones de la empresa. 
 
Para ello será necesario implementar una adecuada información organizativa como 
pueden ser los Manuales y estructurarla correctamente desde el inicio de operación 
de la empresa respetando los distintos niveles jerárquicos. 
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CAPÍTULO V. ESTUDIO FINANCIERO 
  
 
5.1 BALANCES DE LA EMPRESA 
 
Los balances son documentos que indican la situación financiera y económica en la 
que se encuentra la empresa en un periodo determinado. 
 
5.1.1 BALANCE DE RESULTADOS 
 
También conocido como Estado de Pérdidas y Ganancias, en él se indica el 
comportamiento de los ingresos y egresos de la empresa con el objetivo de conocer 
si se obtuvo pérdida o ganancia al finalizar el ejercicio económico. 
 
Tabla 17. BALANCE DE RESULTADOS 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
5.1.2 BALANCE GENERAL 
 
Es el que presenta en forma ordenada todas las cuentas de activo, pasivo y 
patrimonio con los que cuenta la empresa al finalizar un ejercicio económico, e 
indica la capacidad que tiene para cubrir sus obligaciones; también se lo conoce 
como Estado de Situación Financiera. 
 
 
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
INGRESO POR VENTAS 1.693.505,66 1.808.249,81 1.897.427,60 1.989.525,27 2.084.688,79 
- COSTO DE PRODUCCIÓN 1.250.272,03 1.334.984,70 1.400.822,39 1.468.815,75 1.539.072,55 
= UTILIDAD BRUTA 443.233,64    473.265,11    496.605,21    520.709,52    545.616,24    
- GASTOS OPERACIONALES 216.993,33    228.582,33    237.251,33    245.920,33    254.589,33    
= UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIÓN 226.240,31    244.682,78    259.353,88    274.789,19    291.026,92    
- 15% TRABAJADORES 33.936,05       36.702,42       38.903,08       41.218,38       43.654,04       
= UTILIDAD ANTES DE IMP. RENTA 192.304,26    207.980,36    220.450,80    233.570,81    247.372,88    
- 25% IMPUESTO A LA RENTA 48.076,07       51.995,09       55.112,70       58.392,70       61.843,22       
= UTILIDAD NETA 144.228,20    155.985,27    165.338,10    175.178,11    185.529,66    
BALANCE DE RESULTADOS
Del 1 de enero al 31 de diciembre
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Tabla 18. ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
 
 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE 178.129,40 PASIVO CORTO PLAZO 18.400,00   
Caja - Bancos 178.129,40 Préstamo bancario 18.400,00   
ACTIVO FIJO TANGIBLE 124.348,50 
Maquinaria y Equipo 103.810,50 
Muebles y Enseres 8.305,50      
Equipos de oficina 12.232,50   TOTAL PASIVO 18.400,00   
ACTIVO FIJO INTANGIBLE 5.407,50      PATRIMONIO 289.485,40 
Gastos de constitución 2.500,00      Capital Social 289.485,40 
Permisos de funcionamiento 200,00         
Gastos adecuación local 2.450,00      
Otros gastos 257,50         
TOTAL ACTIVO 307.885,40 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 307.885,40 
BALANCE DE SITUACIÓN INICIAL
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE 409.433,94 PASIVO CORTO PLAZO 82.012,11       
Caja - Bancos 409.433,94 Impuesto a la renta 48.076,07   
Participacion a trabajadores 33.936,05   
ACTIVO FIJO TANGIBLE 101.965,77 
Maquinaria y Equipo 103.810,50 18.685,89 85.124,61   
Muebles y Enseres 8.305,50      1.494,99   6.810,51      TOTAL PASIVO 82.012,11       
Equipos de oficina 12.232,50   2.201,85   10.030,65   
ACTIVO FIJO INTANGIBLE 4.326,00      PATRIMONIO 433.713,60    
Gastos de constitución 2.500,00      Capital Social 289.485,40 
Permisos de funcionamiento 200,00         Resultado del ejercicio 144.228,20 
Gastos adecuación local 2.450,00      
Otros gastos 257,50         
 - Amortización 1.081,50      
TOTAL ACTIVO 515.725,71 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 515.725,71    
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL AÑO 1
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ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE 451.340,64 PASIVO CORTO PLAZO 88.697,51       
Caja - Bancos 451.340,64 Impuesto a la renta 51.995,09   
Participacion a trabajadores 36.702,42   
ACTIVO FIJO TANGIBLE 79.583,04   
Maquinaria y Equipo 85.124,61   18.685,89 66.438,72   TOTAL PASIVO 88.697,51       
Muebles y Enseres 6.810,51      1.494,99   5.315,52      
Equipos de oficina 10.030,65   2.201,85   7.828,80      
ACTIVO FIJO INTANGIBLE 3.244,50      PATRIMONIO 445.470,68    
Gastos de constitución 2.500,00      Capital Social 289.485,40 
Permisos de funcionamiento 200,00         Resultado del ejercicio 155.985,27 
Gastos adecuación local 2.450,00      
Otros gastos 257,50         
 - Amortización 2.163,00      
TOTAL ACTIVO 534.168,18 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 534.168,18    
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL AÑO 2
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE 489.475,98 PASIVO CORTO PLAZO 94.015,78   
Caja - Bancos 489.475,98 Impuesto a la renta 55.112,70   
Participacion a trabajadores 38.903,08   
ACTIVO FIJO TANGIBLE 57.200,31   
Maquinaria y Equipo 66.438,72   18.685,89 47.752,83   TOTAL PASIVO 94.015,78   
Muebles y Enseres 5.315,52      1.494,99   3.820,53      
Equipos de oficina 7.828,80      2.201,85   5.626,95      
ACTIVO FIJO INTANGIBLE 2.163,00      PATRIMONIO 454.823,51 
Gastos de constitución 2.500,00      Capital Social 289.485,40 
Permisos de funcionamiento 200,00         Resultado del ejercicio 165.338,10 
Gastos adecuación local 2.450,00      
Otros gastos 257,50         
 - Amortización 3.244,50      
TOTAL ACTIVO 548.839,29 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 548.839,29 
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL AÑO 3
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ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE 528.375,52 PASIVO CORTO PLAZO 99.611,08   
Caja - Bancos 528.375,52 Impuesto a la renta 58.392,70   
Participacion a trabajadores 41.218,38   
ACTIVO FIJO TANGIBLE 34.817,58   
Maquinaria y Equipo 47.752,83   18.685,89 29.066,94   TOTAL PASIVO 99.611,08   
Muebles y Enseres 3.820,53      1.494,99   2.325,54      
Equipos de oficina 5.626,95      2.201,85   3.425,10      
ACTIVO FIJO INTANGIBLE 1.081,50      PATRIMONIO 464.663,51 
Gastos de constitución 2.500,00      Capital Social 289.485,40 
Permisos de funcionamiento 200,00         Resultado del ejercicio 175.178,11 
Gastos adecuación local 2.450,00      
Otros gastos 257,50         
 - Amortización 4.326,00      
TOTAL ACTIVO 564.274,60 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 564.274,60 
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL AÑO 4
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE 568.077,47    PASIVO CORTO PLAZO 105.497,26    
Caja - Bancos 568.077,47    Impuesto a la renta 61.843,22   
Participacion a trabajadores 43.654,04   
ACTIVO FIJO TANGIBLE 12.434,85       
Maquinaria y Equipo 29.066,94       18.685,89       10.381,05       TOTAL PASIVO 105.497,26    
Muebles y Enseres 2.325,54         1.494,99         830,55            
Equipos de oficina 3.425,10         2.201,85         1.223,25         
ACTIVO FIJO INTANGIBLE -                   PATRIMONIO 475.015,06    
Gastos de constitución 2.500,00         Capital Social 289.485,40 
Permisos de funcionamiento 200,00            Resultado del ejercicio 185.529,66 
Gastos adecuación local 2.450,00         
Otros gastos 257,50            
 - Amortización 5.407,50         
TOTAL ACTIVO 580.512,32    TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 580.512,32    
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL AÑO 5
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5.2 ANÁLISIS A TRAVÉS DE ÍNDICES E INDICADORES 
 
Para medir los resultados que obtiene una empresa es necesario realizar el debido 
análisis financiero, que no es otra cosa que el cálculo en el que intervienen las 
distintas cuentas de los balances para determinar la liquidez (capacidad de 
transformar los activos circulantes en dinero y en satisfacer sus obligaciones), 
solvencia (relaciona el capital propio con el ajeno para medir la capacidad de 
consumar sus obligaciones de corto y mediano plazo), eficiencia (mide la forma en 
que una empresa optimiza sus recursos humanos, materiales o financieros) y de 
rentabilidad (indica la destreza de generar ganancias para la empresa).  
 
5.2.1 RAZONES DE LIQUIDEZ 
 
 CAPITAL DE TRABAJO NETO: “Es el capital de trabajo propio de la empresa y 
mide el grado de protección de los acreedores a corto plazo.”21 
 
                                                            
 
 
 
La empresa cuenta con 462.580,21 dólares de capital de trabajo propio, lo que 
indica que es un valor demasiado alto. 
 
 ÍNDICE DE CIRCULANTE: Indica a corto plazo la relación que existe entre el 
capital propio con el ajeno. 
 
                     
                 
                 
 
 
 
                                                          
21
 Análisis e Interpretación de los Estados Financieros, Molina C. Antonio, octubre 2003, página 56. 
568.077,47     - 105.497,26 
462.580,21     Capital de Trabajo Neto =
Capital de Trabajo Neto =
568.077,47     
105.497,26     
5,38                  
Razón de Circulante =
Razón de Circulante =
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La empresa cuenta con 5,38 dólares de capital propio con relación a cada dólar de 
deuda. 
 
5.2.2 RAZONES DE SOLVENCIA 
 
 ÍNDICE DE CAPITAL AJENO: “Mide el porcentaje de los activos de la empresa 
que corresponde a los acreedores.”22 
 
                         
            
            
 
 
 
 
Este índice indica que el 18% de los activos totales de la empresa está financiado 
por terceros. 
 
 ÍNDICE DE CAPITAL PROPIO: Indica el porcentaje de inversión por parte de los 
dueños de la empresa. 
 
                          
                
            
 
 
 
 
La empresa está financiada en un 82% de sus activos totales por sus dueños.  
 
                                                          
22
 Análisis e Interpretación de los Estados Financieros, Molina C. Antonio, octubre 2003, página 58. 
105.497,26     
580.512,32     
0,18                  
18%
Índice de Capital ajeno = 
Índice de Capital ajeno = 
Índice de Capital ajeno = 
475.015,06     
580.512,32     
0,82                  
82%
Índice de Capital propio = 
Índice de Capital propio = 
Índice de Capital propio = 
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 ÍNDICE DE PASIVO A CAPITAL: Indica el porcentaje con que se pueden cubrir 
las deudas con el patrimonio de la empresa. 
 
                            
            
                
 
 
 
 
La empresa puede cubrir sus deudas con el 22% del capital propio. 
 
 ÍNDICE DE ACTIVO FIJO Y PATRIMONIO: Indica el porcentaje del patrimonio 
que está invertido en activos fijos. 
 
                                    
                
                
 
 
 
 
Este índice demuestra que apenas el 3% del patrimonio está invertido en activos 
fijos, es un resultado muy bajo. 
 
 
5.2.3 RAZONES DE EFICIENCIA 
 
 ROTACIÓN DE LA INVERSIÓN: “Indica el número de  veces que la inversión ha 
girado en las ventas durante un año”.23 
 
                                                          
23
 Análisis e Interpretación de los Estados Financieros, Molina C. Antonio, octubre 2003, página 61. 
105.497,26     
475.015,06     
0,22                  
Índice de Pasivo a Capital =
Índice de Pasivo a Capital =
12.434,85       
475.015,06     
0,03                  
3%
Índice de Activo fijo y Patrimonio =
Índice de Activo fijo y Patrimonio =
Índice de Activo fijo y Patrimonio =
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La inversión ha girado 4 veces en el año, este resultado depende del tipo de 
actividad, en el caso de la construcción, como la inversión es alta y el ciclo de 
producción es muy demoroso y depende del tipo de proyecto, el resultado está 
dentro de lo normal. 
 
 ROTACIÓN DEL CAPITAL DE TRABAJO: “Indica el número de veces que el 
capital de trabajo ha girado en las ventas anualmente”24 
 
                                 
              
                  
 
 
 
 
El capital de trabajo ha girado casi 4 veces en el año, de igual manera que en el 
índice anterior, es un resultado dentro de lo normal. 
 
 
 ROTACIÓN DE ACTIVO FIJO: “Indica el número de veces que el Activo fijo neto 
ha girado en las ventas en el año”.25 
 
 
                        
              
                
  
 
                                                          
24
 Análisis e Interpretación de los Estados Financieros, Molina C. Antonio, octubre 2003, página 61. 
25
 Análisis e Interpretación de los Estados Financieros, Molina C. Antonio, octubre 2003, página 62. 
2.084.688,79 
580.512,32     
3,59                  
Rotación de la Inversión =
Rotación de la Inversión =
2.084.688,79 
568.077,47     
3,67                  
Rotación del Capital de trabajo =
Rotación del Capital de trabajo =
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El activo fijo ha girado 167 veces en las ventas durante el año, lo que indica que el 
activo fijo es la principal herramienta para el proceso productivo y consecuentemente 
para las ventas. 
 
 
5.2.4 RAZONES DE RENDIMIENTO 
 
 RENDIMIENTO DE LA INVERSIÓN: Indica el porcentaje de utilidades obtenidas 
con los activos que cuenta la empresa. 
 
                             
                               
               
 
 
 
 
Este índice indica que las utilidades obtenidas equivalen al 32% del valor de la 
inversión, claramente se podría mejorar ya que la empresa debe adquirir más 
maquinaria, de esta manera podría optimizar sus utilidades. 
 
 RENDIMIENTO DEL CAPITAL PROPIO: Indica el porcentaje de la utilidad 
obtenida en relación al Patrimonio. 
 
 
                                
                               
          
 
 
2.084.688,79 
12.434,85       
167,65             
Rotación de Activo Fijo =
Rotación de Activo Fijo =
185.529,66     
580.512,32     
0,32                  
32%
Rendimiento de la Inversión =
Rendimiento de la Inversión =
Rendimiento de la Inversión =
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La empresa ha obtenido un 39% de utilidad con respecto al capital propio, es un 
buen porcentaje, ya que en el negocio de la construcción este depende del tipo de 
obra y su cuantía.  
 
 CRECIMIENTO DE VENTAS: Indica la diferencia en ventas relacionando al 
período actual con el período anterior. 
 
                       
                     
                       
 
 
 
 
 
En el último período las ventas han crecido en un 4,78% en relación al período 
anterior. 
 
 
 CRECIMIENTO DE UTILIDADES: Mide la diferencia obtenida entre las utilidades 
del período actual con el anterior, en valores porcentuales. 
 
 
                          
                            
                              
 
 
185.529,66     
475.015,06     
0,39                  
39%Rendimiento del Capital propio =
Rendimiento del Capital propio =
Rendimiento del Capital propio =
2.084.688,79 
1.989.525,27 
1,0478             
104,78%
Crecimiento de Ventas =
Crecimiento de Ventas =
Crecimiento de Ventas =
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El último año se ha incrementado el 6% en las utilidades en relación al año anterior. 
 
 
5.3 PLAN DE INVERSIÓN 
 
El Plan de Inversión es un instrumento que guía y ayuda a visualizar de manera más 
precisa hacia dónde van encaminados los recursos económicos para a futuro evitar 
riesgos innecesarios.  
 
5.3.1 INVERSIÓN FIJA 
 
La inversión fija hace referencia a todo lo relacionado con la adquisición de 
maquinaria y equipo que es lo necesario para la elaboración del producto, materiales 
de oficina como elementos indispensables para la planificación de actividades y la 
ejecución de acciones de oficina, muebles y enseres cuyo principal activo es el 
mobiliario y demás equipos necesarios para complementar la acción de ejecución de 
la empresa, vehículos cuya función sea transportar al personal o la mercadería y 
terrenos o edificaciones que es la infraestructura para el desarrollo económico de la 
empresa. 
 
 
 
 
185.529,66     
175.178,11     
1,0591
106%
Crecimiento de Utilidades =
Crecimiento de Utilidades =
Crecimiento de Utilidades =
DETALLE R. PROPIO CRÉDITO TOTAL
INVERSIÓN FIJA 105.948,50 18.400,00   124.348,50 
INVERSIÓN FIJA INTANGIBLE 5.407,50      5.407,50      
CAPITAL DE TRABAJO 178.129,40 178.129,40 
TOTAL 289.485,40 18.400,00   307.885,40 
PLAN DE INVERSION Y SU FINANCIAMIENTO
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Tabla 19. PLAN DE INVERSIONES 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
 
 
 
I. INVERSIÓN FIJA 124.348,50 
MAQUINARIA Y EQUIPO 103.810,50 
MUEBLES Y ENSERES 8.305,50      
EQUIPO DE OFICINA 12.232,50   
II. INVERSIÓN DIFERIDA 5.407,50      
GASTOS DE CONSTITUCIÓN 2.500,00      
PERMISO DE FUNCIONAMIENTO 200,00         
GASTOS ADECUACIÓN DEL LOCAL 2.450,00      
OTROS GASTOS 257,50         
III. CAPITAL DE TRABAJO 178.129,40 
INVERSIÓN TOTAL 307.885,40 
PLAN DE INVERSIÓN DEL PROYECTO
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Tabla 20. INVERSIÓN FIJA 
 
DETALLE CANTIDAD
VALOR 
UNITARIO
(dólares)
VALOR 
TOTAL
(dólares)
Herramienta menor (picos, palas, 
carretillas, martillos, etc)
1 1.000,00   1.000,00      
Herramienta especial de construcción
(taladro, amoladora, pulidora, 
cortadora de hierro, etc.)
1 1.500,00   1.500,00      
Herramienta especial metalmecánica 
(soldadora, equipo para soldador, 
compresor, etc.)
1 2.500,00   2.500,00      
Vibrocompactador 2 1.500,00   3.000,00      
Andamios 25 50,00         1.250,00      
Tableros metálicos de encofrado 
(2.00 x 0.40 m)
100 15,00         1.500,00      
Tableros metálicos de encofrado 
(2.00 x 1.00 m)
15 30,00         450,00         
Puntales 20 25,00         500,00         
Escalera aluminio 5 115,00      575,00         
Retroexcavadora 1 75.000,00 75.000,00   
Concreteras de un saco de cemento 5 2.500,00   12.500,00   
Vibradores para hormigón 2 1.000,00   2.000,00      
SUBTOTAL 101.775,00 
IMPREVISTOS 2% 2.035,50      
TOTAL 103.810,50 
MAQUINARIA Y EQUIPO
ÁREA OPERATIVA
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MUEBLES Y ENSERES 
 
 
 
 
DETALLE CANTIDAD
VALOR 
UNITARIO
(dólares)
VALOR 
TOTAL
(dólares)
Escritorio ejecutivo 2 400,00      800,00      
Silla gerencial 2 170,00      340,00      
Silla atención público en general 4 30,00         120,00      
Escritorio secretarial 1 180,00      180,00      
Silla giratoria 6 50,00         300,00      
Estación de trabajo 4 personas 1 400,00      400,00      
Planotecas 1 220,00      220,00      
Folderama 1 150,00      150,00      
SUBTOTAL 2.510,00   
IMPREVISTOS 5% 125,50      
TOTAL 2.635,50   
ÁREA OPERATIVA
DETALLE CANTIDAD
VALOR 
UNITARIO
(dólares)
VALOR 
TOTAL
(dólares)
Escritorio ejecutivo 1 400,00      400,00      
Silla gerencial 1 170,00      170,00      
Silla giratoria 2 50,00         100,00      
Silla atención cliente 2 30,00         60,00         
Escritorio secetarial 1 150,00      150,00      
Estación de trabajo 2 personas 1 400,00      400,00      
Counter de recepción 1 680,00      680,00      
Archivador metálico 2 190,00      380,00      
Gabinete 2 80,00         160,00      
SUBTOTAL 2.500,00   
IMPREVISTOS 5% 125,00      
TOTAL 2.625,00   
ÁREA ADMINISTRATIVA
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DETALLE CANTIDAD
VALOR 
UNITARIO
(dólares)
VALOR 
TOTAL
(dólares)
Escritorio ejecutivo 1 400,00      400,00      
Silla gerencial 1 170,00      170,00      
Silla atención cliente 4 30,00         120,00      
Estación de trabajo 2 personas 1 400,00      400,00      
SUBTOTAL 1.090,00   
IMPREVISTOS 5% 54,50         
TOTAL 1.144,50   
ÁREA FINANCIERA
DETALLE CANTIDAD
VALOR 
UNITARIO
(dólares)
VALOR 
TOTAL
(dólares)
Escritorio ejecutivo 1 400,00         400,00      
Silla gerencial 1 170,00         170,00      
Silla atención cliente 2 30,00            60,00        
SUBTOTAL 630,00      
IMPREVISTOS 5% 31,50        
TOTAL 661,50      
ÁREA VENTAS
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ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DETALLE CANTIDAD
VALOR 
UNITARIO
(dólares)
VALOR 
TOTAL
(dólares)
Escritorio ejecutivo 1 400,00      400,00      
Silla gerencial 1 170,00      170,00      
Silla atención cliente 2 30,00         60,00         
Escritorio secetarial 1 150,00      150,00      
Silla giratoria 1 50,00         50,00         
Mesa de reunión 8 personas y sillas 1 350,00      350,00      
SUBTOTAL 1.180,00   
IMPREVISTOS 5% 59,00         
TOTAL 1.239,00   
ÁREA GERENCIAL
ÁREA OPERATIVA 2.635,50    
ÁREA ADMINISTRATIVA 2.625,00    
ÁREA FINANCIERA 1.144,50    
ÁREA GERENCIAL 1.239,00    
ÁREA DE VENTAS 661,50       
TOTAL 8.305,50    
CONSOLIDADO MUEBLES Y ENSERES
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EQUIPO DE OFICINA 
 
 
 
DETALLE CANTIDAD
VALOR 
UNITARIO
(dólares)
VALOR 
TOTAL
(dólares)
Computador 4 500,00      2.000,00   
Impresora 1 150,00      150,00      
Teléfono 1 60,00         60,00         
Basurero metálico 2 10,00         20,00         
Pizarra de tiza líquida 1 92,00         92,00         
Borrador de pizarra 1 3,00           3,00           
Cartelera corcho 1 95,00         95,00         
Papelería 1 500,00      500,00      
SUBTOTAL 2.920,00   
IMPREVISTOS 5% 146,00      
TOTAL 3.066,00   
ÁREA OPERATIVA
DETALLE CANTIDAD
VALOR 
UNITARIO
(dólares)
VALOR 
TOTAL
(dólares)
Computador 4 500,00      2.000,00   
Impresora 1 150,00      150,00      
Telefax 1 120,00      120,00      
Basurero metálico 2 10,00         20,00         
Pizarra de tiza líquida 1 92,00         92,00         
Borrador de pizarra 1 3,00           3,00           
Cartelera corcho 1 95,00         95,00         
Copiadora Scáner 1 500,00      500,00      
Papelería 1 500,00      500,00      
SUBTOTAL 3.480,00   
IMPREVISTOS 5% 174,00      
TOTAL 3.654,00   
ÁREA ADMINISTRATIVA
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DETALLE CANTIDAD
VALOR 
UNITARIO
(dólares)
VALOR 
TOTAL
(dólares)
Computador 2 500,00      1.000,00   
Impresora 1 150,00      150,00      
Teléfono 1 60,00         60,00         
Basurero metálico 2 10,00         20,00         
Pizarra de tiza líquida 1 92,00         92,00         
Borrador de pizarra 1 3,00           3,00           
Cartelera corcho 1 95,00         95,00         
Papelería 1 500,00      500,00      
SUBTOTAL 1.920,00   
IMPREVISTOS 5% 96,00         
TOTAL 2.016,00   
ÁREA FINANCIERA
DETALLE CANTIDAD
VALOR 
UNITARIO
(dólares)
VALOR 
TOTAL
(dólares)
Computador 1 500,00       500,00       
Impresora 1 150,00       150,00       
Teléfono 1 60,00         60,00         
Basurero metálico 1 10,00         10,00         
Pizarra de tiza líquida 1 92,00         92,00         
Borrador de pizarra 1 3,00            3,00           
Dispensador de agua 1 95,00         95,00         
Papelería 1 500,00       500,00       
SUBTOTAL 1.410,00   
IMPREVISTOS 5% 70,50         
TOTAL 1.480,50   
ÁREA DE VENTAS
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ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
5.3.2 INVERSIÓN FIJA INTANGIBLE 
 
Por otro lado esta inversión está relacionada con los Activos intangibles, es decir 
gastos de constitución que son los que incurren en lo legal y obviamente son de 
carácter obligatorio para comenzar y constituir una empresa, permisos de 
funcionamiento que son otorgados por las distintas instituciones como bomberos, 
municipio, etc., y en general otros gastos de adecuación. 
 
 
DETALLE CANTIDAD
VALOR 
UNITARIO
(dólares)
VALOR 
TOTAL
(dólares)
Computador 2 500,00      1.000,00   
Impresora 1 150,00      150,00      
Teléfono 1 60,00         60,00         
Basurero metálico 2 10,00         20,00         
Pizarra de tiza líquida 1 92,00         92,00         
Borrador de pizarra 1 3,00           3,00           
Dispensador de agua 1 95,00         95,00         
Papelería 1 500,00      500,00      
SUBTOTAL 1.920,00   
IMPREVISTOS 5% 96,00         
TOTAL 2.016,00   
ÁREA GERENCIAL
ÁREA OPERATIVA 3.066,00    
ÁREA ADMINISTRATIVA 3.654,00    
ÁREA FINANCIERA 2.016,00    
ÁREA GERENCIAL 2.016,00    
ÁREA DE VENTAS 1.480,50    
TOTAL 12.232,50  
CONSOLIDADO EQUIPO DE OFICINA
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Tabla 21. INVERSIÓN FIJA INTANGIBLE 
 
 
 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
5.3.3 CAPITAL DE TRABAJO 
 
El capital de trabajo es equivalente al activo circulante de la empresa y se calcula de 
la siguiente manera, según el método de Desfase. 
 
 
 
 
 
ABOGADO 1.350,00 
PUBLICACIÓN EXTRACTO 200,00    
INSCRIPCIÓN CÁMARA DE LA CONSTRUCCIÓN QUITO 250,00    
REGISTRO MERCANTIL 200,00    
NOTARÍA 500,00    
TOTAL 2.500,00 
GASTOS DE CONSTITUCIÓN
PINTURA 500,00    
PERSIANAS 1.500,00 
GIGANTOGRAFÍAS 250,00    
LETREROS DEPARTAMENTOS 200,00    
TOTAL 2.450,00 
GASTOS DE ADECUACIÓN DEL LOCAL
PATENTE MUNICIPAL 200,00            
TOTAL 200,00            
PERMISO DE FUNCIONAMIENTO
SUBTOTAL 5.150,00        
IMPREVISTOS 5% 257,50            
TOTAL 5.407,50        
𝑪𝑻  
Costos y Gastos totales − (Depreciaciones+Amortizaciones)
365
 x # días de desfase 
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5.4 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS 
 
El Presupuesto de Costos y Gastos indica los valores en los que incurre la empresa 
para realizar la producción de los distintos productos de forma directa e indirecta, en 
este caso el producto final es una edificación, una obra hidráulica, sanitaria o vial. 
 
En los costos directos se toma en cuenta la mano de obra directa y la materia prima 
directa, en los indirectos en cambio son las materias primas indirectas, mano de 
obra indirecta, servicios básicos que intervienen en el área productiva, seguros, 
depreciaciones, etc. 
 
En cuanto a los gastos se consideran los operacionales, es decir todo lo relacionado 
al área administrativa y ventas.  
 
 
 
 
 
1.480.060,52 - 35.135,37 + 1.081,50 x 45
365
1.480.060,52 - 36.216,87 x 45
365
CT = 3.955,74         x 45
CT = 178.008,12    
CT =
CT =
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Tabla 22. PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
La MATERIA PRIMA es todo el material que será utilizado para realizar las obras 
civiles, para lo cual se presenta a continuación el Consolidado de Materia Prima y 
el cuadro desglosado en la parte de Anexos. 
 
Tabla 23. CONSOLIDADO MATERIA PRIMA 
  
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
La MANO DE OBRA DIRECTA está relacionada con la gente que interviene 
directamente en la producción de las diferentes obras civiles, de igual manera se 
presenta el Consolidado de la Mano de Obra Directa y el desglose de cada año. 
 
I. COSTO DE PRODUCCIÓN 1.250.272,03 
I.I COSTO DIRECTO 1.085.749,41  
Mano de obra directa 264.543,66  
Materia prima directa 821.205,75  
I.II COSTO INDIRECTO DE FABRICACIÓN 164.522,61     
II. GASTOS OPERACIONALES 216.993,33    
II.I GASTOS ADMINISTRATIVOS 196.171,91     
Remuneración personal 191.730,30  
Suministro de oficina 150,00          
Seguros 445,10          
Servicios básicos 480,00          
Depreaciación 2.285,01      
Amortización 1.081,50      
II.II GASTOS VENTAS 20.821,42        
Remuneración personal 19.441,60    
Suministro de oficina 150,00          
Publicidad 300,00          
Servicios básicos 480,00          
Depreaciación 385,56          
Seguros 64,26            
TOTAL COSTOS Y GASTOS 1.467.265,35 
PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
821.205,75 862.266,04 905.379,34 950.648,31 998.180,72 
CONCEPTO
MATERIA PRIMA
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Tabla 24. CONSOLIDADO MANO DE OBRA DIRECTA 
 
 
AÑO 1 
 
 
 
 
 
 
 
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
264.543,66  299.888,62   316.641,58  333.394,54        350.147,50        
CONCEPTO
MANO DE OBRA DIRECTA
MAESTRO MAYOR ALBAÑIL PEÓN SOLDADOR AY. SOLDADOR CARPINTERO AY. CARPINTERO FIERRERO AY. FIERRERO TOPÓGRAFO
SUELDO 292,00                     295,09          292,00           294,39          292,00                295,09                292,00                     295,09                292,00                292,00                
N° TRABAJADORES 2 12 24 2 2 1 1 1 1 1
TOTAL SUELDO 584,00                     3.541,08      7.008,00        588,78          584,00                295,09                292,00                     295,09                292,00                292,00                
SALARIO ANUAL 7.008,00                  42.492,96    84.096,00     7.065,36       7.008,00             3.541,08             3.504,00                 3.541,08             3.504,00             3.504,00             
DÉCIMO TERCERO 584,00                     3.541,08      7.008,00        588,78          584,00                295,09                292,00                     295,09                292,00                292,00                
DÉCIMO CUARTO 584,00                     3.504,00      7.008,00        584,00          584,00                292,00                292,00                     292,00                292,00                292,00                
VACACIONES 292,00                     1.770,54      3.504,00        294,39          292,00                147,55                146,00                     147,55                146,00                146,00                
APORTE PATRONAL IESS (12,15%) 851,47                     5.162,89      10.217,66     858,44          851,47                430,24                425,74                     430,24                425,74                425,74                
FONDO DE RESERVA
TOTAL 9.319,47                  56.471,47    111.833,66   9.390,97       9.319,47             4.705,96             4.659,74                 4.705,96             4.659,74             4.659,74             
ELECTRICISTA AY. ELECTRICISTA PLOMERO AY. PLOMERO PINTOR AY. PINTOR OP. RETROESCAVADORA AY. MAQUINARIA CHOFER LICENCIA E TOTAL 1° AÑO
295,09                292,00                        295,09                292,00                295,09                292,00                310,98                                      292,00                   456,28                            5.752,19              
1 1 1 1 1 1 1 1 1 56
295,09                292,00                        295,09                292,00                295,09                292,00                310,98                                      292,00                   456,28                            16.592,57           
3.541,08             3.504,00                    3.541,08             3.504,00             3.541,08             3.504,00             3.731,76                                  3.504,00                5.475,36                         199.110,84         
295,09                292,00                        295,09                292,00                295,09                292,00                310,98                                      292,00                   456,28                            16.592,57           
292,00                292,00                        292,00                292,00                292,00                292,00                292,00                                      292,00                   292,00                            16.352,00           
147,55                146,00                        147,55                146,00                147,55                146,00                155,49                                      146,00                   228,14                            8.296,29              
430,24                425,74                        430,24                425,74                430,24                425,74                453,41                                      425,74                   665,26                            24.191,97           
-                       
4.705,96             4.659,74                    4.705,96             4.659,74             4.705,96             4.659,74             4.943,64                                  4.659,74                7.117,04                         264.543,66         
 157 
 
AÑO 2 
 
 
 
AÑO 3 
 
MAESTRO MAYOR ALBAÑIL PEÓN SOLDADOR AY. SOLDADOR CARPINTERO AY. CARPINTERO FIERRERO AY. FIERRERO TOPÓGRAFO
SUELDO 312,00                     315,09          312,00           314,39          312,00                315,09                312,00                     315,09                312,00                312,00                
N° TRABAJADORES 2 12 24 2 2 1 1 1 1 1
TOTAL SUELDO 624,00                     3.781,08      7.488,00        628,78          624,00                315,09                312,00                     315,09                312,00                312,00                
SALARIO ANUAL 7.488,00                  45.372,96    89.856,00     7.545,36       7.488,00             3.781,08             3.744,00                 3.781,08             3.744,00             3.744,00             
DÉCIMO TERCERO 624,00                     3.781,08      7.488,00        628,78          624,00                315,09                312,00                     315,09                312,00                312,00                
DÉCIMO CUARTO 624,00                     3.744,00      7.488,00        624,00          624,00                312,00                312,00                     312,00                312,00                312,00                
VACACIONES 312,00                     1.890,54      3.744,00        314,39          312,00                157,55                156,00                     157,55                156,00                156,00                
APORTE PATRONAL IESS (12,15%) 909,79                     5.512,81      10.917,50     916,76          909,79                459,40                454,90                     459,40                454,90                454,90                
FONDO DE RESERVA 624,00                     3.744,00      7.488,00        624,00          624,00                312,00                312,00                     312,00                312,00                312,00                
TOTAL 10.581,79                64.045,39    126.981,50   10.653,29    10.581,79           5.337,12             5.290,90                 5.337,12             5.290,90             5.290,90             
ELECTRICISTA AY. ELECTRICISTA PLOMERO AY. PLOMERO PINTOR AY. PINTOR OP. RETROESCAVADORA AY. MAQUINARIA CHOFER LICENCIA E TOTAL 2° AÑO
315,09                312,00                        315,09                312,00                315,09                312,00                330,98                                      312,00                   476,28                            1.565,48              
1 1 1 1 1 1 1 1 1 42
315,09                312,00                        315,09                312,00                315,09                312,00                330,98                                      312,00                   476,28                            13.145,86           
3.781,08             3.744,00                    3.781,08             3.744,00             3.781,08             3.744,00             3.971,76                                  3.744,00                5.715,36                         157.750,32         
315,09                312,00                        315,09                312,00                315,09                312,00                330,98                                      312,00                   476,28                            13.145,86           
312,00                312,00                        312,00                312,00                312,00                312,00                312,00                                      312,00                   312,00                            13.104,00           
157,55                156,00                        157,55                156,00                157,55                156,00                165,49                                      156,00                   238,14                            6.572,93              
459,40                454,90                        459,40                454,90                459,40                454,90                482,57                                      454,90                   694,42                            19.166,66           
312,00                312,00                        312,00                312,00                312,00                312,00                312,00                                      312,00                   312,00                            13.104,00           
5.337,12             5.290,90                    5.337,12             5.290,90             5.337,12             5.290,90             5.574,80                                  5.290,90                7.748,20                         299.888,62         
MAESTRO MAYOR ALBAÑIL PEÓN SOLDADOR AY. SOLDADOR CARPINTERO AY. CARPINTERO FIERRERO AY. FIERRERO TOPÓGRAFO
SUELDO 332,00                     335,09          332,00           334,39          332,00                335,09                332,00                     335,09                332,00                332,00                
N° TRABAJADORES 2 12 24 2 2 1 1 1 1 1
TOTAL SUELDO 664,00                     4.021,08      7.968,00        668,78          664,00                335,09                332,00                     335,09                332,00                332,00                
SALARIO ANUAL 7.968,00                  48.252,96    95.616,00     8.025,36       7.968,00             4.021,08             3.984,00                 4.021,08             3.984,00             3.984,00             
DÉCIMO TERCERO 664,00                     4.021,08      7.968,00        668,78          664,00                335,09                332,00                     335,09                332,00                332,00                
DÉCIMO CUARTO 624,00                     3.744,00      7.488,00        624,00          624,00                312,00                312,00                     312,00                312,00                312,00                
VACACIONES 332,00                     2.010,54      3.984,00        334,39          332,00                167,55                166,00                     167,55                166,00                166,00                
APORTE PATRONAL IESS (12,15%) 968,11                     5.862,73      11.617,34     975,08          968,11                488,56                484,06                     488,56                484,06                484,06                
FONDO DE RESERVA 624,00                     3.744,00      7.488,00        624,00          624,00                312,00                312,00                     312,00                312,00                312,00                
TOTAL 11.180,11                67.635,31    134.161,34   11.251,61    11.180,11           5.636,28             5.590,06                 5.636,28             5.590,06             5.590,06             
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AÑO 4 
 
 
 
 
ELECTRICISTA AY. ELECTRICISTA PLOMERO AY. PLOMERO PINTOR AY. PINTOR OP. RETROESCAVADORA AY. MAQUINARIA CHOFER LICENCIA E TOTAL 3° AÑO
335,09                332,00                        335,09                332,00                335,09                332,00                350,98                                      332,00                   496,28                            1.665,48              
1 1 1 1 1 1 1 1 1 42
335,09                332,00                        335,09                332,00                335,09                332,00                350,98                                      332,00                   496,28                            13.985,86           
4.021,08             3.984,00                    4.021,08             3.984,00             4.021,08             3.984,00             4.211,76                                  3.984,00                5.955,36                         167.830,32         
335,09                332,00                        335,09                332,00                335,09                332,00                350,98                                      332,00                   496,28                            13.985,86           
312,00                312,00                        312,00                312,00                312,00                312,00                312,00                                      312,00                   312,00                            13.104,00           
167,55                166,00                        167,55                166,00                167,55                166,00                175,49                                      166,00                   248,14                            6.992,93              
488,56                484,06                        488,56                484,06                488,56                484,06                511,73                                      484,06                   723,58                            20.391,38           
312,00                312,00                        312,00                312,00                312,00                312,00                312,00                                      312,00                   312,00                            13.104,00           
5.636,28             5.590,06                    5.636,28             5.590,06             5.636,28             5.590,06             5.873,96                                  5.590,06                8.047,36                         316.641,58         
MAESTRO MAYOR ALBAÑIL PEÓN SOLDADOR AY. SOLDADOR CARPINTERO AY. CARPINTERO FIERRERO AY. FIERRERO TOPÓGRAFO
SUELDO 352,00                     355,09          352,00           354,39          352,00                355,09                352,00                     355,09                352,00                352,00                
N° TRABAJADORES 2 12 24 2 2 1 1 1 1 1
TOTAL SUELDO 704,00                     4.261,08      8.448,00        708,78          704,00                355,09                352,00                     355,09                352,00                352,00                
SALARIO ANUAL 8.448,00                  51.132,96    101.376,00   8.505,36       8.448,00             4.261,08             4.224,00                 4.261,08             4.224,00             4.224,00             
DÉCIMO TERCERO 704,00                     4.261,08      8.448,00        708,78          704,00                355,09                352,00                     355,09                352,00                352,00                
DÉCIMO CUARTO 624,00                     3.744,00      7.488,00        624,00          624,00                312,00                312,00                     312,00                312,00                312,00                
VACACIONES 352,00                     2.130,54      4.224,00        354,39          352,00                177,55                176,00                     177,55                176,00                176,00                
APORTE PATRONAL IESS (12,15%) 1.026,43                  6.212,65      12.317,18     1.033,40       1.026,43             517,72                513,22                     517,72                513,22                513,22                
FONDO DE RESERVA 624,00                     3.744,00      7.488,00        624,00          624,00                312,00                312,00                     312,00                312,00                312,00                
TOTAL 11.778,43                71.225,23    141.341,18   11.849,93    11.778,43           5.935,44             5.889,22                 5.935,44             5.889,22             5.889,22             
ELECTRICISTA AY. ELECTRICISTA PLOMERO AY. PLOMERO PINTOR AY. PINTOR OP. RETROESCAVADORA AY. MAQUINARIA CHOFER LICENCIA E TOTAL 4° AÑO
355,09                352,00                        355,09                352,00                355,09                352,00                370,98                                      352,00                   516,28                            1.765,48              
1 1 1 1 1 1 1 1 1 42
355,09                352,00                        355,09                352,00                355,09                352,00                370,98                                      352,00                   516,28                            14.825,86           
4.261,08             4.224,00                    4.261,08             4.224,00             4.261,08             4.224,00             4.451,76                                  4.224,00                6.195,36                         177.910,32         
355,09                352,00                        355,09                352,00                355,09                352,00                370,98                                      352,00                   516,28                            14.825,86           
312,00                312,00                        312,00                312,00                312,00                312,00                312,00                                      312,00                   312,00                            13.104,00           
177,55                176,00                        177,55                176,00                177,55                176,00                185,49                                      176,00                   258,14                            7.412,93              
517,72                513,22                        517,72                513,22                517,72                513,22                540,89                                      513,22                   752,74                            21.616,10           
312,00                312,00                        312,00                312,00                312,00                312,00                312,00                                      312,00                   312,00                            13.104,00           
5.935,44             5.889,22                    5.935,44             5.889,22             5.935,44             5.889,22             6.173,12                                  5.889,22                8.346,52                         333.394,54         
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AÑO 5 
 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
 
 
 
 
MAESTRO MAYOR ALBAÑIL PEÓN SOLDADOR AY. SOLDADOR CARPINTERO AY. CARPINTERO FIERRERO AY. FIERRERO TOPÓGRAFO
SUELDO 372,00                     375,09          372,00           374,39          372,00                375,09                372,00                     375,09                372,00                372,00                
N° TRABAJADORES 2 12 24 2 2 1 1 1 1 1
TOTAL SUELDO 744,00                     4.501,08      8.928,00        748,78          744,00                375,09                372,00                     375,09                372,00                372,00                
SALARIO ANUAL 8.928,00                  54.012,96    107.136,00   8.985,36       8.928,00             4.501,08             4.464,00                 4.501,08             4.464,00             4.464,00             
DÉCIMO TERCERO 744,00                     4.501,08      8.928,00        748,78          744,00                375,09                372,00                     375,09                372,00                372,00                
DÉCIMO CUARTO 624,00                     3.744,00      7.488,00        624,00          624,00                312,00                312,00                     312,00                312,00                312,00                
VACACIONES 372,00                     2.250,54      4.464,00        374,39          372,00                187,55                186,00                     187,55                186,00                186,00                
APORTE PATRONAL IESS (12,15%) 1.084,75                  6.562,57      13.017,02     1.091,72       1.084,75             546,88                542,38                     546,88                542,38                542,38                
FONDO DE RESERVA 624,00                     3.744,00      7.488,00        624,00          624,00                312,00                312,00                     312,00                312,00                312,00                
TOTAL 12.376,75                74.815,15    148.521,02   12.448,25    12.376,75           6.234,60             6.188,38                 6.234,60             6.188,38             6.188,38             
ELECTRICISTA AY. ELECTRICISTA PLOMERO AY. PLOMERO PINTOR AY. PINTOR OP. RETROESCAVADORA AY. MAQUINARIA CHOFER LICENCIA E TOTAL 5° AÑO
375,09                372,00                        375,09                372,00                375,09                372,00                390,98                                      372,00                   536,28                            1.865,48              
1 1 1 1 1 1 1 1 1 42
375,09                372,00                        375,09                372,00                375,09                372,00                390,98                                      372,00                   536,28                            15.665,86           
4.501,08             4.464,00                    4.501,08             4.464,00             4.501,08             4.464,00             4.691,76                                  4.464,00                6.435,36                         187.990,32         
375,09                372,00                        375,09                372,00                375,09                372,00                390,98                                      372,00                   536,28                            15.665,86           
312,00                312,00                        312,00                312,00                312,00                312,00                312,00                                      312,00                   312,00                            13.104,00           
187,55                186,00                        187,55                186,00                187,55                186,00                195,49                                      186,00                   268,14                            7.832,93              
546,88                542,38                        546,88                542,38                546,88                542,38                570,05                                      542,38                   781,90                            22.840,82           
312,00                312,00                        312,00                312,00                312,00                312,00                312,00                                      312,00                   312,00                            13.104,00           
6.234,60             6.188,38                    6.234,60             6.188,38             6.234,60             6.188,38             6.472,28                                  6.188,38                8.645,68                         350.147,50         
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El Consolidado de los Costos Indirectos se ven relacionados con la Mano de obra 
indirecta, seguros, depreciaciones, servicios básicos, los mismos que se detallan en 
los Anexos. 
 
Tabla 25. CONSOLIDADO MANO DE OBRA INDIRECTA 
 
 
 
 
 
 
CONCEPTO 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
MANO DE OBRA INDIRECTA 137.448,14 145.991,80 152.199,46 158.407,12 164.614,78 
GUARDIA 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO 292,00         312,00         332,00         352,00         372,00         
SALARIO ANUAL 3.504,00      3.744,00      3.984,00      4.224,00      4.464,00      
DÉCIMO TERCERO 292,00         312,00         332,00         352,00         372,00         
DÉCIMO CUARTO 292,00         312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 146,00         156,00         166,00         176,00         186,00         
APORTE PATRONAL IESS (12,15%) 425,74         454,90         484,06         513,22         542,38         
FONDO DE RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 4.951,74      5.602,90      5.962,06      6.321,22      6.680,38      
MANO DE OBRA INDIRECTA
INGENIERO CIVIL RESIDENTE DE OBRA 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO 1.000,00      1.050,00      1.100,00      1.150,00      1.200,00      
SALARIO ANUAL 12.000,00   12.600,00   13.200,00   13.800,00   14.400,00   
DÉCIMO TERCERO 1.000,00      1.050,00      1.100,00      1.150,00      1.200,00      
DÉCIMO CUARTO 292,00         312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 500,00         525,00         550,00         575,00         600,00         
APORTE PATRONAL IESS (12,15%) 1.458,00      1.530,90      1.603,80      1.676,70      1.749,60      
FONDO DE RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
SUBTOTAL 16.250,00   17.379,90   18.217,80   19.055,70   19.893,60   
NUMERO DE INGENIEROS 4                   4                   4                   4                   4                   
TOTAL 65.000,00   69.519,60   72.871,20   76.222,80   79.574,40   
SUPERINTENDENTE DE OBRA 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO 2.000,00      2.050,00      2.100,00      2.150,00      2.200,00      
SALARIO ANUAL 24.000,00   24.600,00   25.200,00   25.800,00   26.400,00   
DÉCIMO TERCERO 2.000,00      2.050,00      2.100,00      2.150,00      2.200,00      
DÉCIMO CUARTO 292,00         312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 1.000,00      1.025,00      1.050,00      1.075,00      1.100,00      
APORTE PATRONAL IESS (12,15%) 2.916,00      2.988,90      3.061,80      3.134,70      3.207,60      
FONDO DE RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 32.208,00   33.337,90   34.175,80   35.013,70   35.851,60   
SUPERVISOR DE SEGURIDAD INDUSTRIAL 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO 1.000,00      1.050,00      1.100,00      1.150,00      1.200,00      
SALARIO ANUAL 12.000,00   12.600,00   13.200,00   13.800,00   14.400,00   
DÉCIMO TERCERO 1.000,00      1.050,00      1.100,00      1.150,00      1.200,00      
DÉCIMO CUARTO 292,00         312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 500,00         525,00         550,00         575,00         600,00         
APORTE PATRONAL IESS (12,15%) 1.458,00      1.530,90      1.603,80      1.676,70      1.749,60      
FONDO DE RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 16.250,00   17.379,90   18.217,80   19.055,70   19.893,60   
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Tabla 26. CONSOLIDADO COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACIÓN 
 
 
DEPRECIACIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
ARQUITECTO 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO MENSUAL 1.200,00      1.250,00      1.300,00      1.350,00      1.400,00      
SUELDO ANUAL 14.400,00   15.000,00   15.600,00   16.200,00   16.800,00   
DÉCIMO TERCERO 1.200,00      1.250,00      1.300,00      1.350,00      1.400,00      
DÉCIMO CUARTO 292,00         312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 600,00         625,00         650,00         675,00         700,00         
APORTE PATRONAL (12,15%) 1.346,40      1.402,50      1.458,60      1.514,70      1.570,80      
FONDO RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 19.038,40   20.151,50   20.972,60   21.793,70   22.614,80   
CONCEPTO 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
CIF 178.184,34    186.491,77        192.463,20    198.434,63    204.406,06    
V. maquinaria Valor Residual
103.810,50    10.381,05           93.429,45       
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
18.685,89       18.685,89           18.685,89       18.685,89       18.685,89       
DEPRECIACIÓN MAQUINARIA Y EQUIPO
M. Y ENS. Valor Residual
2.635,50           263,55                 2.371,95      
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
474,39               474,39                 474,39         474,39     474,39     
EQ. OFIC. Valor Residual
3.066,00           306,60                 2.759,40      
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
551,88               551,88                 551,88         551,88     551,88     
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
TOTAL DEPRECIACION 19.712,16       19.712,16           19.712,16       19.712,16       19.712,16       
1° AÑO 185.410,50    3% 5.562,32         
2° AÑO 185.410,50    18.541,05           166.869,45    3% 5.006,08         
3° AÑO 166.869,45    18.541,05           148.328,40    3% 4.449,85         
4° AÑO 148.328,40    18.541,05           129.787,35    3% 3.893,62         
5° AÑO 129.787,35    18.541,05           111.246,30    3% 3.337,39         
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
ENERGÍA ELÉCTRICA 600,00            720,00                840,00            960,00            1.080,00         
AGUA 480,00            600,00                720,00            840,00            960,00            
TELÉFONO 720,00            800,00                880,00            960,00            1.040,00         
TOTAL 1.800,00         2.120,00             2.440,00         2.760,00         3.080,00         
SERVICIOS BÁSICOS
SEGUROS
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Por otro lado, los GASTOS ADMINISTRATIVOS indican los valores que se toman en 
consideración como los sueldos del personal administrativo, suministros de oficina, 
servicios básicos del área administrativa, depreciaciones, seguros y amortizaciones, 
los Consolidados tanto de las Remuneraciones como del total de los Gastos 
Administrativos se presentan a continuación y el desglose en los Anexos. 
 
Tabla 27. CONSOLIDADO REMUNERACIONES PERSONAL ADMINISTRATIVO 
 
 
 
 
 
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
191.730,30 201.899,40 209.440,50 216.981,60 224.522,70 SALARIOS PERSONAL ADMINISTRATIVO
CONCEPTO
DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO MENSUAL 3.000,00   3.050,00      3.100,00      3.150,00      3.200,00      
SUELDO ANUAL 36.000,00 36.600,00   37.200,00   37.800,00   38.400,00   
DÉCIMO TERCERO 3.000,00   3.050,00      3.100,00      3.150,00      3.200,00      
DÉCIMO CUARTO 292,00       312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 1.500,00   1.525,00      1.550,00      1.575,00      1.600,00      
APORTE PATRONAL (12,15%) 4.374,00   4.446,90      4.519,80      4.592,70      4.665,60      
FONDO RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 48.166,00 49.295,90   50.133,80   50.971,70   51.809,60   
REMUNERACIÓN PERSONAL ADMINISTRATIVO
GERENTE GERERAL
DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO MENSUAL 2.600,00   2.650,00      2.700,00      2.750,00      2.800,00      
SUELDO ANUAL 31.200,00 31.800,00   32.400,00   33.000,00   33.600,00   
DÉCIMO TERCERO 2.600,00   2.650,00      2.700,00      2.750,00      2.800,00      
DÉCIMO CUARTO 292,00       312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 1.300,00   1.325,00      1.350,00      1.375,00      1.400,00      
APORTE PATRONAL (12,15%) 3.790,80   3.863,70      3.936,60      4.009,50      4.082,40      
FONDO RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 41.782,80 42.912,70   43.750,60   44.588,50   45.426,40   
GERENTE ADMINISTRATIVO
DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO MENSUAL 1.500,00   1.550,00      1.600,00      1.650,00      1.700,00      
SUELDO ANUAL 18.000,00 18.600,00   19.200,00   19.800,00   20.400,00   
DÉCIMO TERCERO 1.500,00   1.550,00      1.600,00      1.650,00      1.700,00      
DÉCIMO CUARTO 292,00       312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 750,00       775,00         800,00         825,00         850,00         
APORTE PATRONAL (12,15%) 2.187,00   2.259,90      2.332,80      2.405,70      2.478,60      
FONDO RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 24.229,00 25.358,90   26.196,80   27.034,70   27.872,60   
GERENTE FINANCIERO
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DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO MENSUAL 1.000,00   1.050,00      1.100,00      1.150,00      1.200,00      
SUELDO ANUAL 12.000,00 12.600,00   13.200,00   13.800,00   14.400,00   
DÉCIMO TERCERO 1.000,00   1.050,00      1.100,00      1.150,00      1.200,00      
DÉCIMO CUARTO 292,00       312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 500,00       525,00         550,00         575,00         600,00         
APORTE PATRONAL (12,15%) 1.458,00   1.530,90      1.603,80      1.676,70      1.749,60      
FONDO RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 16.250,00 17.379,90   18.217,80   19.055,70   19.893,60   
GERENTE RECURSOS HUMANOS
DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO MENSUAL 1.800,00   1.850,00      1.900,00      1.950,00      2.000,00      
SUELDO ANUAL 21.600,00 22.200,00   22.800,00   23.400,00   24.000,00   
DÉCIMO TERCERO 1.800,00   1.850,00      1.900,00      1.950,00      2.000,00      
DÉCIMO CUARTO 292,00       312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 900,00       925,00         950,00         975,00         1.000,00      
APORTE PATRONAL (12,15%) 2.624,40   2.697,30      2.770,20      2.843,10      2.916,00      
FONDO RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 29.016,40 30.146,30   30.984,20   31.822,10   32.660,00   
GERENTE OPERATIVO
DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO MENSUAL 800,00       850,00         900,00         950,00         1.000,00      
SUELDO ANUAL 9.600,00   10.200,00   10.800,00   11.400,00   12.000,00   
DÉCIMO TERCERO 800,00       850,00         900,00         950,00         1.000,00      
DÉCIMO CUARTO 292,00       312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 400,00       425,00         450,00         475,00         500,00         
APORTE PATRONAL (12,15%) 1.166,40   1.239,30      1.312,20      1.385,10      1.458,00      
FONDO RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 13.058,40 14.188,30   15.026,20   15.864,10   16.702,00   
RESPONSABLE ADQUISICIONES
DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO MENSUAL 500,00       550,00         600,00         650,00         700,00         
SUELDO ANUAL 6.000,00   6.600,00      7.200,00      7.800,00      8.400,00      
DÉCIMO TERCERO 500,00       550,00         600,00         650,00         700,00         
DÉCIMO CUARTO 292,00       312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 250,00       275,00         300,00         325,00         350,00         
APORTE PATRONAL (12,15%) 729,00       801,90         874,80         947,70         1.020,60      
FONDO RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 8.271,00   9.400,90      10.238,80   11.076,70   11.914,60   
SECRETARIA GERENCIA GENERAL
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ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
Tabla 28. CONSOLIDADO GASTOS ADMINISTRATIVOS 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO MENSUAL 350,00       400,00         450,00         500,00         550,00         
SUELDO ANUAL 4.200,00   4.800,00      5.400,00      6.000,00      6.600,00      
DÉCIMO TERCERO 350,00       400,00         450,00         500,00         550,00         
DÉCIMO CUARTO 292,00       312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 175,00       200,00         225,00         250,00         275,00         
APORTE PATRONAL (12,15%) 510,30       583,20         656,10         729,00         801,90         
FONDO RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 5.877,30   7.007,20      7.845,10      8.683,00      9.520,90      
SECRETARIA GERENCIA ADMINISTRATIVA
DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO MENSUAL 300,00       350,00         400,00         450,00         500,00         
SUELDO ANUAL 3.600,00   4.200,00      4.800,00      5.400,00      6.000,00      
DÉCIMO TERCERO 300,00       350,00         400,00         450,00         500,00         
DÉCIMO CUARTO 292,00       312,00         332,00         352,00         372,00         
VACACIONES 150,00       175,00         200,00         225,00         250,00         
APORTE PATRONAL (12,15%) 437,40       510,30         583,20         656,10         729,00         
FONDO RESERVA 312,00         332,00         352,00         372,00         
TOTAL 5.079,40   6.209,30      7.047,20      7.885,10      8.723,00      
MENSAJERO 
DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
REMUNERACIONES 191.730,30 201.899,40 209.440,50 216.981,60 224.522,70 
SUMINISTROS DE OFICINA 150,00         160,00         170,00         180,00         190,00         
SERVICIOS BÁSICOS 480,00         530,00         580,00         630,00         680,00         
DEPRECIACIONES 1.375,92      1.375,92      1.375,92      1.375,92      1.375,92      
SEGUROS MUEBLES Y ENSERES 150,26         150,26         150,26         150,26         150,26         
SEGUROS EQUIPOS OFICINA 230,58         230,58         230,58         230,58         230,58         
AMORTIZACIONES 1.081,50      1.081,50      1.081,50      1.081,50      1.081,50      
TOTAL 195.198,56 205.427,66 213.028,76 220.629,86 228.230,96 
M. Y ENS. Valor Residual
5.008,50      500,85              4.507,65      
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
901,53         901,53              901,53         901,53         901,53         
EQ. OFIC. Valor Residual
7.686,00      768,60              6.917,40      
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
1.383,48      1.383,48           1.383,48      1.383,48      1.383,48      
DEPRECIACIÓN
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Los GASTOS DE VENTAS son similares a los Administrativos, con la única 
diferencia que las remuneraciones son en relación al personal de ventas, de la 
misma forma el desglose está en los Anexos y el Consolidado de los Gastos de 
Ventas a continuación. 
 
Tabla 29. CONSOLIDADO GASTOS DE VENTAS 
 
 
 
 
 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
REMUNERACIONES 19.441,60 20.571,50 21.409,40 22.247,30 23.085,20 
SUMINISTROS DE OFICINA 150,00       160,00       170,00       180,00       190,00       
SERVICIOS BÁSICOS 480,00       630,00       780,00       930,00       1.080,00   
DEPRECIACIONES 385,56       385,56       385,56       385,56       385,56       
SEGUROS MUEBLES Y ENSERES 79,07         79,07         79,07         79,07         79,07         
SEGUROS EQUIPOS OFICINA 91,98         91,98         91,98         91,98         91,98         
PUBLICIDAD 300,00       370,00       440,00       510,00       580,00       
TOTAL 20.928,21 22.288,11 23.356,01 24.423,91 25.491,81 
DETALLE 1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
SUELDO MENSUAL 1.200,00   1.250,00           1.300,00   1.350,00   1.400,00   
SUELDO ANUAL 14.400,00 15.000,00         15.600,00 16.200,00 16.800,00 
DÉCIMO TERCERO 1.200,00   1.250,00           1.300,00   1.350,00   1.400,00   
DÉCIMO CUARTO 292,00       312,00              332,00       352,00       372,00       
VACACIONES 600,00       625,00              650,00       675,00       700,00       
APORTE PATRONAL (12,15%) 1.749,60   1.822,50           1.895,40   1.968,30   2.041,20   
FONDO RESERVA 312,00              332,00       352,00       372,00       
TOTAL 19.441,60 20.571,50         21.409,40 22.247,30 23.085,20 
GERENTE DE VENTAS
M. Y ENS. Valor Residual
661,50       66,15                 595,35       
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
119,07       119,07              119,07       119,07       119,07       
EQ OFIC. Valor Residual
1.480,50   148,05              1.332,45   
1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO 5° AÑO
266,49       266,49              266,49       266,49       266,49       
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5.5 FLUJO DE FONDOS 
 
El Flujo de caja indica la entrada y salida de efectivo en un período determinado, 
también sirve de base para analizar si un proyecto de inversión es viable, mediante 
el cálculo del VAN (Valor Actual Neto) y la TIR (Tasa Interna de Retorno). 
 
Tabla 30. FLUJO DE CAJA 
 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
:  
5.6 EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
5.6.1 VALOR ACTUAL NETO (VAN) 
 
Se lo puede definir como la cantidad de dinero que se debe entregar hoy para recibir 
cierta cuantía en una fecha determinada. 
El VAN es la diferencia entre el total de ingresos actualizados y los egresos 
actualizados a una determinada tasa (de descuento), que indica si un proyecto es o 
no factible. 
Para ello se toman en cuenta los valores del Flujo de Caja por el factor de interés de 
valor presente. 
A. FLUJO DE BENEFICIOS
Ventas Netas - 1.693.505,66 1.808.249,81 1.897.427,60 1.989.525,27 2.084.688,79 
Valor residual activos fijos - - - - - 12.434,85       
Recuperación del capital de trabajo - - - - - 178.129,40    
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS -                 1.693.505,66 1.808.249,81 1.897.427,60 1.989.525,27 2.275.253,05 
B. FLUJO DE COSTOS
Inversión activos fijos 124.348,50  - - - - -
Inversión activos diferidos 5.407,50       - - - - -
Capital de trabajo 178.129,40  - - - - -
Costos de producción 1.230.559,87 1.315.272,54 1.381.110,23 1.449.103,59 1.519.360,39 
Gastos administrativos 192.805,40    203.034,50    210.635,60    218.236,70    225.837,80    
Gastos de ventas 20.435,86       21.795,76       22.863,66       23.931,56       24.999,46       
TOTAL FLUJO DE COSTOS 307.885,40  1.443.801,12 1.540.102,80 1.614.609,49 1.691.271,84 1.770.197,65 
(A-B) FLUJO FINANCIERO (307.885,40) 249.704,54    268.147,01    282.818,11    298.253,42    505.055,40    
- 15% participación trabajadores 33.936,05       36.702,42       38.903,08       41.218,38       43.654,04       
- 25% impuesto a la renta 48.076,07       51.995,09       55.112,70       58.392,70       61.843,22       
= FLUJO DE EFECTIVO (307.885,40) 167.692,43    179.449,50    188.802,33    198.642,34    399.558,14    
FLUJO NETO (307.885,40) 142.450,24    129.491,65    115.732,84    103.435,78    176.737,50    
AÑO 5
FLUJO DE CAJA
DETALLE AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4
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Donde:  
 
TD: tasa de descuento (tasa pasiva + tasa de inflación + tasa riesgo país). 
FIVP: factor de interés de valor presente (
 
( + ) 
) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Este resultado indica que los 359.962,61 dólares es el valor presente a una tasa de 
descuento del 17.72%, y demuestra que el proyecto es muy viable ya que para ello 
el VAN debe ser mayor a cero (0). 
 
 
 
TP = 5,40             tasa pasiva
TI = 4,50             tasa inflación
TRP = 7,82             tasa riesgo país
5,4+4,5+7,82
17,72                  
0,1772 » t i
   
   
   
167.692,43    179.449,50 188.802,33 198.642,34 399.558,14    
1,1772 1,38579984 1,63136357 1,9204412 2,260743377
VAN = (307.885,40)      + 142.450,24    + 129.491,65 + 115.732,84 + 103.435,78 + 176.737,50    
VAN = (307.885,40)      + 667.848,01    
VAN = 359.962,61        » VAN i VAN ≥ 0     ACEPTADO 
VAN ≤ 0     RECHAZADO 
+ +VAN = (307.885,40)      + + +
𝑻𝑫  𝑇𝑃 + 𝑇𝐼 + 𝑇𝑅𝑃 
VAN  𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖 𝑛 𝑖𝑛𝑖𝑐𝑖𝑎𝑙 +
 𝐸𝑓𝑒𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜𝑠
( +𝑖)𝑛
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5.6.2 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 
 
La TIR es el porcentaje que indica si el proyecto que se quiere llevar a cabo es 
rentable, puesto que para que ello sea cierto, la tasa interna de retorno debe ser 
mayor a la tasa de descuento. 
 
Para lo cual se utiliza el Método de tanteo o aproximaciones sucesivas, en el que se 
va aumentando de 5 en 5 el valor de la tasa de descuento hasta que el VAN llegue a 
ser el menor número negativo, aproximado a cero (0). 
 
La fórmula para obtener la TIR es la siguiente: 
 
 
 
 
La nueva tasa de descuento obtenida mediante el Método de aproximaciones 
sucesivas es: 
 
 
 
 
 
 
Reemplazando en la fórmula da el siguiente resultado: 
 
 
 
Es decir que la Tasa Interna de Retorno de 55.98% es mayor a la tasa del Valor 
Actual Neto (VAN) por lo que se demuestra nuevamente que el proyecto es rentable.  
TD = 55,98
TD = 0,5598 » t s
167.692,43 179.449,50 188.802,33 198.642,34 399.558,14    
1,5598 2,43297604 3,79495603 5,91937241 9,233037087
VAN = (307.885,40)      + 107508,929 + 73757,2009 + 49750,8614 + 33558,0069 + 43274,83351
VAN = (307.885,40)      + 307849,832
VAN = (35,57)                » VAN s
+VAN = (307.885,40)      + + + +
TIR = 0,1772 + 0,38             
TIR = 0,5598 = 55,98           % 55,98           > 17,72           
TIR > TD
𝑇𝐼𝑅  𝑇𝑖 + (𝑇𝑠  𝑇𝑖)  
𝑉𝐴𝑁 𝑖
𝑉𝐴𝑁 𝑖  𝑉𝐴𝑁 𝑠
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5.6.3 PERÍODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN (PRI) 
 
Es el período que indica en que tiempo se va a recuperar la inversión a valor 
presente, es decir que define en años, meses y días la recuperación de la inversión 
inicial. 
 
Para lo cual se toma en consideración las cantidades actualizadas del Flujo de 
Efectivo. 
 
 
 
El desarrollo matemático para encontrar el Período de Recuperación es la siguiente: 
 
 
 
La inversión inicial será recuperada en 2 años y 4 meses aproximadamente. 
 
 
5.6.4 RELACIÓN BENEFICIO – COSTO 
 
La relación Beneficio – Costo indica la rentabilidad que existe en términos relativos, 
es decir expresa la relación que indica por cada dólar invertido, el valor que obtiene 
de beneficio. 
AÑO FLUJO NETO SALDO
0 (307.885,40)   
1 142.450,24     (165.435,16) 
2 129.491,65     (35.943,51)   
3 115.732,84     79.789,32     
4 103.435,78     
5 176.737,50     
PERÍODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN (PRI)
115.732,84    2 años 271.941,89 
12
3 meses 28.933,21   
35.943,51      
9.644,40          22 días 7.010,30      
0,73 * 30 = 21,90               días
307.885,40 
=
=
9.644,40         cada mes
3,73                 meses
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Este índice debe ser mayor a cero (0) para que el proyecto se acepte caso contrario 
debe ser rechazado. 
 
Para ello se toman en cuenta los valores del Flujo de Beneficios y del Flujo de 
Costos actualizados, se los obtiene de la siguiente manera: 
 
 
 
 
 
Y mediante la fórmula: 
 
 
 
Es decir que por cada dólar de deuda que la empresa tiene, está en la capacidad de 
pagar 1 dólar con 12 centavos. 
 
 
5.6.5 PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
El punto de equilibrio indica dónde la empresa no tiene ni pérdida ni ganancia, es 
decir, determina el punto en el que los ingresos son iguales a los egresos.    
 
Existen tres diferentes formas de encontrar el Punto de Equilibrio, en valores 
monetarios, en unidades y gráficamente. 
 
La fórmula para el Punto de equilibrio cuya respuesta nos da en dólares es la 
siguiente: 
FLUJO BENEFICIOS  = 1.693.505,66 1.808.249,81 1.897.427,60 1.989.525,27 2.275.253,05 
1,1772 1,38579984 1,631363572 1,920441197 2,260743377
FLUJO BENEFICIOS ACTUALIZADO = 1.438.587,89 + 1.304.841,98 + 1.163.093,03 + 1.035.973,02 + 1.006.418,10 
FLUJO COSTOS  = 307.885,40    1.443.801,12 1.540.102,80 1.614.609,49 1.691.271,84 1.770.197,65 
1,1772 1,38579984 1,631363572 1,920441197 2,260743377
FLUJO COSTOS ACTUALIZADO = 307.885,40    + 1.226.470,54 + 1.111.345,77 + 989.730,01    + 880.668,38    + 783.015,74    
+ + + +
+ + +
+
+
DETALLE AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
FLUJO DE BENEFICIOS 1.693.505,66 1.808.249,81 1.897.427,60 1.989.525,27 2.275.253,05 
FLUJO DE BENEFICIOS ACTUALIZADOS 1.438.587,89 1.304.841,98 1.163.093,03 1.035.973,02 1.006.418,10 
FLUJO DE COSTOS 307.885,40    1.443.801,12 1.540.102,80 1.614.609,49 1.691.271,84 1.770.197,65 
FLUJO DE COSTOS ACTUALIZADOS 307.885,40    1.226.470,54 1.111.345,77 989.730,01    880.668,38    783.015,74    
RELACIÓN BENEFICIO - COSTO = 5.948.914,01 1,12                 
5.299.115,85 
=
> 1 ACEPTADO
< 1 RECHAZADO
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Donde:  
 
PE: punto de equilibrio 
CF: costo fijo 
CV: costo variable 
VTAS: ventas 
 
 
 
 
 
 
Esto indica que al obtener 735.571,76 dólares la empresa ha cubierto sus costos y 
gastos. 
 
 
Para encontrar el Punto de Equilibrio en unidades se utiliza la siguiente fórmula; 
 
 
 
 
 
   
  
  
  
    
340.347,22 
909.924,80    
1.693.505,66 
340.347,22 
1 - 0,54                 
340.347,22 
0,46             
735.571,76 
PE =
PE =
PE =
PE =
-1
       
       +    
       +(CVprom*Q)
   = (   ) (        )
   =  (     )
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Es decir que cuando se realicen casi 9 proyectos, en este caso las plataformas 
hidráulicas la empresa no gana ni pierde. 
 
Y gráficamente: 
 
 
 
 
 
Realizar un Estudio Económico – Financiero es de gran importancia para evitar 
cometer errores drásticos al momento de ejecutar un proyecto y obviamente para 
tomar decisiones óptimas en beneficio de la empresa. 
Por lo que es indispensable siempre realizar un estudio apropiado que proyecte el 
tipo de beneficios que cierta obra civil le pueda brindar, o por lo contrario, le indique 
si este proyecto no es viable. 
340.347,22 
84.675,28   - 45.496,24   
340.347,22 
39.179,04   
Q = 8,69             
Q =
Q =
P. V. unitario CANTIDAD INGRESO TOTAL C.F. C.V. unitario C.V. TOTAL COSTOS TOTALES
84.675,28      0 -                        340.347,22 45.496,24     -                    340.347,22            
84.675,28      14 1.185.453,96      340.347,22 45.496,24     636.947,36     977.294,58            
84.675,28      20 1.693.505,66      340.347,22 45.496,24     909.924,80     1.250.272,03        
84.675,28      29 2.455.583,21      340.347,22 45.496,24     1.319.390,97 1.659.738,19        
84.675,28      35 2.963.634,91      340.347,22 45.496,24     1.592.368,41 1.932.715,63        
 -
 500.000,00
 1.000.000,00
 1.500.000,00
 2.000.000,00
 2.500.000,00
 3.000.000,00
 3.500.000,00
0 10 20 30 40
$
 
UNIDADES 
INGRESO TOTAL
C.F.
COSTOS TOTALES
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CAPÍTULO VI. PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA APLICADA A LA 
EMPRESA 
 
 
6.1 DIAGNÓSTICO FODA 
 
Es una herramienta que permite analizar aspectos positivos y negativos, internos y 
externos de la empresa para facilitar la toma de decisiones en cuanto a estrategias 
se refiere. 
 
Las fortalezas son recursos, capacidades y habilidades que dan un aspecto positivo 
a la empresa, son factores internos que deben ser utilizar en beneficio de la 
organización. 
 
Las oportunidades son factores externos positivos que se deben aprovechar y no 
dejarlas pasar, éstas permiten obtener ventajas competitivas. 
 
Las debilidades son factores internos negativos que se deben eliminar puesto que 
son desfavorables frente a la competencia. 
 
Las amenazas son factores externos negativos que se deberán tomar en cuenta 
para hacer de dichas amenazas una oportunidad, ya que la permanencia de la 
organización en el mercado se vería afectada. 
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Ilustración 42. FODA 
 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
 
FORTALEZAS 
 Desarrollo de una comunicación directa con el usuario. 
 Utilización de tecnologías gráficas más avanzadas para crear un modelo foto 
realista en 3D de las edificaciones. 
 Variedad de proveedores en el mercado de la construcción. 
 Facilidades para dar seguimiento post venta. 
 
DEBILIDADES 
 Es una pequeña empresa que todavía no se da a conocer en el mercado. 
 El capital con que se cuenta es muy pequeño. 
 No cuenta con una amplia cartera de clientes. 
 
OPORTUNIDADES 
 Crecimiento del sector de la construcción en la economía. 
 El gobierno cada vez cuenta con más recursos para las obras públicas. 
 
 
 
FACTORES 
POSITIVOS 
FACTORES 
NEGATIVOS 
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 Grandes beneficios al afiliarse a la Cámara de la Construcción. 
 El envío de remesas de los migrantes puede mejorar el nivel social de los 
ecuatorianos y potencializar la demanda de nuestro servicio. 
 Acceso a clientes no satisfechos por la competencia. 
 Direccionar los rubros de arriendo hacia la adquisición de su propio bien 
inmobiliario. 
 
AMENAZAS 
 Incremento del precio de los insumos. 
 Los precios del hierro sufren fluctuaciones importantes por la demanda 
internacional. 
 No existen instituciones calificadas que certifiquen la calidad de los materiales y 
de los procesos de construcción. 
 Poca percepción directa de bienes raíces. 
 Existe corrupción en los organismos públicos que encarecen los procesos de 
construcción. 
 La migración de la población al exterior reduce la disponibilidad de mano de obra. 
 Gran posicionamiento de ciertas constructoras. 
 Existe competencia desleal entre las empresas del sector inmobiliario. 
 
6.2 DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
6.2.1 MISIÓN 
 
La misión debe ser fijada en función del propósito que la empresa tiene y en 
términos del mercado, es decir definiendo el negocio en función de la satisfacción de 
las necesidades de los clientes y a la vez ser realistas y específicas. 
La misión es el motivo, razón de ser de la empresa que consta de tres partes para 
formularla: lo que se pretende cumplir + el para qué y + el para quién.  
 
 
Emprender acciones de comunicación vial para facilitar el transporte de 
la sociedad, medidas sanitarias para el beneficio y salud de la 
población, construcción de viviendas y edificios para un mejor convivir. 
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6.2.2 VISIÓN 
 
La visión indica a dónde se quiere llegar a largo plazo, es el camino a donde se 
dirige la empresa ya que no es suficiente conocer lo que es hoy la constructora, sino 
que sea un estímulo para lograr a futuro dicha visión. 
 
 
 
 
 
6.2.3 OBJETIVOS 
 
Los objetivos son acciones que se propone conseguir a mediano o largo plazo, es 
decir son los resultados que la empresa quiere alcanzar. 
La misión se vuelve en una serie de objetivos y metas que deben gestionarse para 
cada nivel impulsando el cumplimiento de los mismos, para ello los objetivos deben 
ser de negocio y de marketing para potenciar el cumplimiento de dichos objetivos. 
 
Para ECUACONSTRUCTORA los principales objetivos son: 
 
 Satisfacer los requerimientos y necesidades de los clientes.  
 Prestar servicios eficientes y de alta calidad.  
 Mantener control en los procesos de la organización, con el fin de mejorarlos.  
 Cumplir planes de instrucción que permitan desarrollar al personal y, al mismo 
tiempo, mejorar la calidad de los servicios prestados.  
 
 
6.2.4 PRINCIPIOS CORPORATIVOS 
 
Son valores, creencias o normas creadas para regular el ámbito organizacional 
cuyos elementos de la cultura empresarial pueden convertir estos principios en una 
característica distintiva frente a la competencia. 
Fomentar lazos de respeto y confiabilidad entre la compañía y nuestros 
clientes, mediante la continua innovación tecnológica y apoyada en la 
calidad de nuestro servicio. 
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Los Principios corporativos de ECUACONSTRUCTORA son: 
 
 Responsables  de cumplir y hacer cumplir las leyes del país en todas las 
operaciones que demande el negocio 
 
 Consideración de nuestros clientes como la primera  razón de ser de la Empresa 
 
 Compromiso de apoyar a los colaboradores, ofreciéndoles oportunidades de 
desarrollo personal en una carrera de constante progreso 
 
 Retribución de la confianza a  los proveedores con oportunidades de negocio de 
mutuo beneficio, con toda la capacidad de la Empresa. 
 
 Ambiente de trabajo positivo en el cual las personas se sientan estimuladas a 
decir lo que piensan y a conducir su trabajo con espíritu de compromiso y 
resultados 
 
 Delegación de facultades y responsabilidades en los distintos niveles jerárquicos 
para optimizar la función de Dirección 
 
6.2.5 POLÍTICAS 
 
Las empresas deben estar regidas a ciertas normas y disposiciones impuestas por 
los altos mandos para poder generar y desarrollar su negocio en excelentes 
condiciones y con un perfil organizado. 
 
Para ello las políticas deben estar enfocadas a un todo de la organización, es decir 
normativas que intervengan en el producto o servicio, en su fuerza de ventas, en el 
personal administrativo y de producción, a los precios, a la promoción y a su plaza o 
lugar de establecimiento. 
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También existen las políticas de mercadeo, que igualmente regulan pero a nivel 
externo, solamente en el mercado, lo más impactante en este punto son las 
estrategias de marketing. 
 
La empresa que brinda servicios profesionales de obras civiles deberá estar regida 
por las siguientes políticas comerciales: 
 
 Realizar todo trabajo con excelencia.  
 Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, considerando que el fin de la 
empresa es el servicio a la sociedad.  
 Todos los integrantes de la empresa deben mantener un comportamiento ético.  
 Los puestos de trabajo en la empresa son de carácter polifuncional; ningún 
trabajador podrá negarse a cumplir una actividad para la que esté debidamente 
capacitado.  
 Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad de los recursos humanos 
mediante acciones sistemáticas de formación.  
 Realizar evaluaciones periódicas, permanentes a todos los procesos de la 
organización.  
 Mantener una sesión mensual documentada de trabajo de cada unidad, a fin de 
coordinar y evaluar planes y programas, definir prioridades y plantear soluciones.  
 Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la comunidad en todo trabajo.  
 Mantener en la empresa un sistema de información sobre los trabajos realizados 
en cumplimiento de sus funciones, proyectos y planes. 
 Difundir permanentemente la gestión de la empresa en forma interna y externa.  
 
6.2.6 ESTRATEGIAS 
 
Son lineamientos que se consideran para la toma de decisiones al momento de  
realizar ciertos procesos de cambio en busca de mejoras para la empresa. 
 
Las empresas tanto de comercialización como de producción deben tener 
estrategias que le permitan desarrollar su negocio en busca de mejores alternativas 
como maximizar sus recursos económicos sin olvidar la satisfacción plena de las 
necesidades del cliente.  
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Las estrategias comerciales son un apoyo para lograr ventajas competitivas como 
liderar el mercado, desarrollar buenas relaciones con sus clientes o consumidores, 
crear buena imagen ante el mercado competitivo y consumidor, ingresar en el 
mercado de manera que vaya creciendo y posicionándose en la mente del 
consumidor, entre otros. 
 
Para lograr estrategias comerciales positivas se debe llevar a cabo las etapas de 
planificación estratégica que se muestra en el cuadro a continuación: 
 
Ilustración 43. ETAPAS DE LA PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 
 
 
 
FUENTE: MARKETING, Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Cámara, Ignacio Cruz; Décima 
Edición. 
ELABORACIÓN: LIZBETH LARREA 
 
La empresa constructora que se quiere crear tiene claro el panorama al que se 
quiere llegar mediante el cumplimiento de su Misión y el alcance de su Visión, se 
conoce con ciencia cierta que el camino por delante no es nada fácil pero al contar 
con un esquema de direccionamiento estratégico y con la experiencia de quien será 
el dueño de la empresa, se podrá apoyar en ello para la elaboración de estrategias 
para seguir y crecer en el mercado. 
 
 
         NIVEL DE UNIDAD 
         DE NEGOCIO,  
NIVEL CORPORATIVO    PRODUCTO Y  
MERCADO 
 
 
 
Definición de la 
Misión de la 
empresa
Establecimiento 
de objetivos y 
metas para la 
empresa
Diseño de la 
cartera de 
negocios
Planificación de 
Marketing y de 
otras estrategias 
funcionales
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Por lo que es recomendable identificar claramente cuáles son sus objetivos para 
alcanzarlos mediante estrategias de mercado y en cuanto a las políticas se refiere es 
preferible que no sean estáticas o fijas ya que pueden variar dependiendo el 
desarrollo de la empresa y los resultados que vaya obteniendo, es decir que todo lo 
que se refiera a normativas pueda ser flexible y exigible a medida que se susciten 
los acontecimientos. 
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CAPÍTULO VII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
 
7.1 CONCLUSIONES 
 
 Se concluye por el diagnóstico actual que las empresas dedicadas al Servicio de 
Obras Civiles dependen de su prestigio, de su publicidad y de las relaciones que 
tengan con el Sector Público, es decir con el gobierno central o seccional y con el 
Sector Privado específicamente hablando de cubrir las necesidades de vivienda. 
 
 Por lo general los gerentes de la Empresas de Construcción no son profesionales 
en el análisis del mercado y por lo tanto no manejan el Marketing Mix (producto, 
precio, plaza y promoción) e ignoran las características de ello, también carecen 
de un plan operativo para promocionar su empresa y visualizarse liderando el 
mercado, estos factores pueden ser el motivo por el cual las empresas 
constructoras no tienen el éxito que podrían tener. 
 
 Es indispensable que el gerente o dueño de una empresa constructora tenga 
conocimientos generales sobre el servicio que prestan los profesionales de 
Obras Civiles y obviamente los procesos que se llevan a cabo para la 
contratación del mismo, que sepa aprovechar los recursos tecnológicos para 
llegar de mejor manera al cliente y en sí que maneje de forma correcta y óptima 
la página web del INCOP, ya que es el medio que otorga la fuente de trabajo. 
 
 Es de suma importancia que una empresa se encuentre bien organizada para el 
buen funcionamiento de sus áreas en forma individual para obtener mejores 
resultados al emplear la sinergia organizacional. 
De esta manera será menos complicado llevar a cabo la planificación, dirección, 
control y evaluación de las diferentes situaciones de la empresa. 
 
 Realizar un Estudio Económico – Financiero es de gran importancia para evitar 
cometer errores drásticos al momento de ejecutar un proyecto y obviamente para 
tomar decisiones óptimas en beneficio de la empresa. 
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 La empresa constructora que se quiere crear tiene claro el panorama al que se 
quiere llegar mediante el cumplimiento de su Misión y el alcance de su Visión, se 
conoce con ciencia cierta que el camino por delante no es nada fácil pero al 
contar con un esquema de direccionamiento estratégico y con la experiencia de 
quien será el dueño de la empresa, se podrá apoyar en ello para la elaboración 
de estrategias para seguir y crecer en el mercado. 
 
 
7.2 RECOMENDACIONES 
 
 Si los ingresos de las empresas de construcción dependen del sector público así 
como también dependen del prestigio y la calidad con que se desenvuelven en la 
industria de la construcción, se debe visualizar que es indispensable la publicidad 
orientada al conocimiento de los sectores demandantes. 
La mayoría de empresas constructoras no presupuestan el gasto de publicidad, 
por lo que se recomienda tomar en cuenta como una inversión ya que los 
contratos que se quiera obtener dependerán del conocimiento que tengan los 
usuarios de la capacidad de obras de la empresa. 
 
 Es necesario capacitar a los gerentes profesionales en Ingeniería Civil para que 
conozcan el mercado en que se desenvuelven, las características y 
peculiaridades  de la oferta, demanda y precios para que puedan tomar 
decisiones y realizar estrategias adecuadas para ampliar su mercado y conseguir 
el éxito. 
 
 Se recomienda que el Gerente General y los encargados de llevar a cabo los 
diferentes proyectos como son el Gerente Operativo y el Jefe de Proyectos se 
capaciten en lo referente al medio electrónico de Contratación Pública y 
continuamente se actualicen los conocimientos de la Ley Orgánica del Sistema 
Nacional de Contratación Pública para obtener ventajas en la realización de 
ofertas mediante esta ley. 
 
 Será necesario implementar una adecuada información organizativa como 
pueden ser los Manuales y estructurarla correctamente desde el inicio de 
operación de la empresa respetando los distintos niveles jerárquicos. 
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 Es indispensable siempre realizar un Estudio Económico - Financiero apropiado 
que proyecte el tipo de beneficios que cierta obra civil le pueda brindar, o por lo 
contrario, le indique si este proyecto no es viable. 
 
 Es recomendable identificar claramente cuáles son sus objetivos para 
alcanzarlos mediante estrategias de mercado y en cuanto a las políticas se 
refiere es preferible que no sean estáticas o fijas ya que pueden variar 
dependiendo el desarrollo de la empresa y los resultados que vaya obteniendo, 
es decir que todo lo que se refiera a normativas pueda ser flexible y exigible a 
medida que se susciten los acontecimientos. 
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DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD PRECIO UNIT TOTAL PRECIO UNIT TOTAL PRECIO UNIT TOTAL PRECIO UNIT TOTAL PRECIO UNIT TOTAL
CEMENTO kg 1.056.166,06 0,15 158.424,91 0,16                166.346,15      0,17              174.663,46 0,17              183.396,64 0,18              192.566,47 
ARENA m3 2.003,13 10,00 20.031,30 10,50              21.032,87        11,03            22.084,51   11,58            23.188,73   12,16            24.348,17   
PIEDRA m3 463,04 12,00 5.556,48 12,60              5.834,30          13,23            6.126,02     13,89            6.432,32     14,59            6.753,94     
RIPIO m3 2.659,35 19,00 50.527,65 19,95              53.054,03        20,95            55.706,73   21,99            58.492,07   23,09            61.416,67   
BLOQUE ALIVIANADO 10X20X40 u 4.332,38 0,35 1.516,33 0,37                1.592,15          0,39              1.671,76     0,41              1.755,34     0,43              1.843,11     
BLOQUE ALIVIANADO 15X20X40 u 266,00 0,36 95,76 0,38                100,55            0,40              105,58        0,42              110,85        0,44              116,40        
ACERO DE REFUERZO Fy=4200KG/CM2 kg 76.720,06 1,15 88.228,07 1,21                92.639,47        1,27              97.271,45   1,33              102.135,02 1,40              107.241,77 
ALAMBRE DE PUAS m 19.944,51 0,10 1.994,45 0,11                2.094,17          0,11              2.198,88     0,12              2.308,83     0,12              2.424,27     
CADENA DE ACERO GALVAN.  1/2" m 21,00 8,45 177,45 8,87                186,32            9,32              195,64        9,78              205,42        10,27            215,69        
MALLA ELECTROSOLDADA R283 m2 7.683,65 5,30 40.723,35 5,57                42.759,51        5,84              44.897,49   6,14              47.142,36   6,44              49.499,48   
TABLA DE MONTE ANCHO 25CM m 983,58 0,80 786,86 0,84                826,21            0,88              867,52        0,93              910,89        0,97              956,44        
POLILIMPIA gl 9,29 17,88 166,11 18,77              174,41            19,71            183,13        20,70            192,29        21,73            201,90        
POLIPEGA gl 9,29 35,50 329,80 37,28              346,28            39,14            363,60        41,10            381,78        43,15            400,87        
TUBO PVC 1/2" (INC. INSTALACIÓN) m 144,00 3,64 524,16 3,82                550,37            4,01              577,89        4,21              606,78        4,42              637,12        
UNION GIBAULT ASIMETRICA 04" u 106,00 27,00 2.862,00 28,35              3.005,10          29,77            3.155,36     31,26            3.313,12     32,82            3.478,78     
CODO PVC 50mm X 45 - DESAGUE u 36,00 1,88 67,68 1,97                71,06              2,07              74,62         2,18              78,35         2,29              82,27         
TUBO PVC 050MM DESAGÜE m 55,80 1,88 104,90 1,97                110,15            2,07              115,66        2,18              121,44        2,29              127,51        
TUBO PVC 110MM DESAGÜE m 678,41 2,38 1.614,62 2,50                1.695,35          2,62              1.780,11     2,76              1.869,12     2,89              1.962,58     
CABLE TW SOLIDO #12 m 3.370,00 0,44 1.482,80 0,46                1.556,94          0,49              1.634,79     0,51              1.716,53     0,53              1.802,35     
ELECTRODO # 6011 1/8 kg 1.000,92 5,10 5.104,69 5,36                5.359,93          5,62              5.627,92     5,90              5.909,32     6,20              6.204,79     
INTERRUPTOR DOBLE u 55,00 5,00 275,00 5,25                288,75            5,51              303,19        5,79              318,35        6,08              334,26        
TUBERIA CONDUIT EMT 1/2" m 324,00 1,08 349,92 1,13                367,42            1,19              385,79        1,25              405,08        1,31              425,33        
TUBO GALVANIZADO POSTE 2" u 3.324,11 28,65 95.235,75 30,08              99.997,54        31,59            104.997,42 33,17            110.247,29 34,82            115.759,65 
PINTURA ANTICORROSIVA gl 2,10 14,69 30,85 15,42              32,39              16,20            34,01         17,01            35,71         17,86            37,50         
PINTURA ESMALTE gl 17,05 15,41 262,74 16,18              275,88            16,99            289,67        17,84            304,15        18,73            319,36        
AGUA m3 775,10 0,92 713,09 0,97                748,75            1,01              786,18        1,07              825,49        1,12              866,77        
ESTACAS glb 851,41 0,37 315,02 0,39                330,77            0,41              347,31        0,43              364,68        0,45              382,91        
LIJA hoja 40,00 0,67 26,80 0,70                28,14              0,74              29,55         0,78              31,02         0,81              32,58         
CINTA REFLECTIVA rll 21,00 18,50 388,50 19,43              407,93            20,40            428,32        21,42            449,74        22,49            472,22        
ALFAJÍA  4X4X250 (CM) u 4.359,30 0,60 2.615,58 0,63                2.746,36          0,66              2.883,68     0,69              3.027,86     0,73              3.179,25     
YEE  50 MM u 18,00 1,88 33,84 1,97                35,53              2,07              37,31         2,18              39,17         2,29              41,13         
YEE  110 MM u 18,00 2,77 49,86 2,91                52,35              3,05              54,97         3,21              57,72         3,37              60,61         
TIRAS MADERA 4X4X250 CM u 1.702,80 0,45 766,26 0,47                804,57            0,50              844,80        0,52              887,04        0,55              931,39        
LADRILLO u 3.010,00 0,40 1.204,00 0,42                1.264,20          0,44              1.327,41     0,46              1.393,78     0,49              1.463,47     
CONO DE SEGURIDAD H=0.9M u 105,00 20,00 2.100,00 21,00              2.205,00          22,05            2.315,25     23,15            2.431,01     24,31            2.552,56     
BOQUILLA DE BAQUELITA u 55,00 1,00 55,00 1,05                57,75              1,10              60,64         1,16              63,67         1,22              66,85         
CANALETA PLASTICA m 50,04 7,00 350,28 7,35                367,79            7,72              386,18        8,10              405,49        8,51              425,77        
CLAVOS 2 A 4 " kg 1.171,66 0,92 1.077,93 0,97                1.131,82          1,01              1.188,41     1,07              1.247,84     1,12              1.310,23     
ESMALTE gl 10,00 13,88 138,80 14,57              145,74            15,30            153,03        16,07            160,68        16,87            168,71        
PLATINA 12*3 MM m 1.330,14 0,45 598,56 0,47                628,49            0,50              659,92        0,52              692,91        0,55              727,56        
REJILLA CROMADA 50 MM u 18,00 2,50 45,00 2,63                47,25              2,76              49,61         2,89              52,09         3,04              54,70         
TABLA DE MONTE 20 CM u 2.315,30 0,96 2.222,69 1,01                2.333,82          1,06              2.450,51     1,11              2.573,04     1,17              2.701,69     
THINNER gl 11,06 11,75 129,96 12,34              136,45            12,95            143,28        13,60            150,44        14,28            157,96        
TOMACORRIENTE 220 V u 55,00 5,00 275,00 5,25                288,75            5,51              303,19        5,79              318,35        6,08              334,26        
TUBO PVC 110 MM VENTILACION TIPO A m 13,00 3,67 47,71 3,85                50,10              4,05              52,60         4,25              55,23         4,46              57,99         
VENTANA DE ALUMINIO NATURAL m2 108,00 45,00 4.860,00 47,25              5.103,00          49,61            5.358,15     52,09            5.626,06     54,70            5.907,36     
MAT. MEJORAMIENTO SUB BASE CLASE III m3 735,96 10,00 7.359,60 10,50              7.727,58          11,03            8.113,96     11,58            8.519,66     12,16            8.945,64     
GEOMEMBRANA HDPE e=0.75mm m2 798,00 2,50 1.995,00 2,63                2.094,75          2,76              2.199,49     2,89              2.309,46     3,04              2.424,93     
TABLA DE MONTE 0.10 m m 535,20 0,50 267,60 0,53                280,98            0,55              295,03        0,58              309,78        0,61              325,27        
CAÑA GUADUA m 9.840,09 0,50 4.920,05 0,53                5.166,05          0,55              5.424,35     0,58              5.695,57     0,61              5.980,35     
LIMPIEZA GENERAL DE LA OBRA global 20,00 150,00 3.000,00 157,50            3.150,00          165,38          3.307,50     173,64          3.472,88     182,33          3.646,52     
TUBERÍA H.F 4" m 716,35 35,00 25.072,25 36,75              26.325,86        38,59            27.642,16   40,52            29.024,26   42,54            30.475,48   
ENCOFRADO m2 7.729,43 4,00 30.917,72 4,20                32.463,61        4,41              34.086,79   4,63              35.791,13   4,86              37.580,68   
MALLA ELECTROSOLDADA 15X15X6 m2 4.632,60 3,41 15.797,17 3,58                16.587,02        3,76              17.416,38   3,95              18.287,19   4,14              19.201,55   
JUNTAS ADIBAND PVC 15 cm m 1.280,07 0,30 384,02 0,32                403,22            0,33              423,38        0,35              444,55        0,36              466,78        
COMPUERTA DE ACERO CON VOLANTE u 39,00 300,00 11.700,00 315,00            12.285,00        330,75          12.899,25   347,29          13.544,21   364,65          14.221,42   
CODO H.F 4" u 81,00 18,50 1.498,50 19,43              1.573,43          20,40            1.652,10     21,42            1.734,70     22,49            1.821,44     
MALLA DE CERRAMIENTO 50/10 H=2.50 M m2 16.321,61 5,70 93.033,18 5,99                97.684,84        6,28              102.569,08 6,60              107.697,53 6,93              113.082,41 
5° AÑO1° AÑO 2° AÑO 3° AÑO 4° AÑO
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TUBO GALVANIZADO POSTE 2" m 1.077,00 2,30 2.477,10 2,42                2.600,96          2,54              2.731,00     2,66              2.867,55     2,80              3.010,93     
TUBO GALVANIZADO POSTE 4" m 189,00 5,80 1.096,20 6,09                1.151,01          6,39              1.208,56     6,71              1.268,99     7,05              1.332,44     
PIVOTE VISAGRA DE PUERTA 6" u 42,00 6,50 273,00 6,83                286,65            7,17              300,98        7,52              316,03        7,90              331,83        
CABLE TENSOR ACERO 1/4" m 126,00 1,90 239,40 2,00                251,37            2,09              263,94        2,20              277,14        2,31              290,99        
ÁNGULO 40X40X6 mm m 2.390,00 4,00 9.560,00 4,20                10.038,00        4,41              10.539,90   4,63              11.066,90   4,86              11.620,24   
TABLERO DE DISTRIBUCIÓN 8 PTOS(INC. BREAKERS) u 18,00 57,00 1.026,00 59,85              1.077,30          62,84            1.131,17     65,98            1.187,72     69,28            1.247,11     
TUBERÍA PVC 50mm pto 36,00 19,76 711,36 20,75              746,93            21,79            784,27        22,87            823,49        24,02            864,66        
LAVAMANOS CIENA O SIMILAR (INC. ACCES.) u 18,00 140,00 2.520,00 147,00            2.646,00          154,35          2.778,30     162,07          2.917,22     170,17          3.063,08     
INODORO LIDO EST. BLANCO (INC. ACCES.) u 18,00 50,00 900,00 52,50              945,00            55,13            992,25        57,88            1.041,86     60,78            1.093,96     
SIFÓN PVC 50mm PARA DESAGÜE u 18,00 2,75 49,50 2,89                51,98              3,03              54,57         3,18              57,30         3,34              60,17         
REDUCCIÓN PVC 110 - 50mm u 18,00 2,77 49,86 2,91                52,35              3,05              54,97         3,21              57,72         3,37              60,61         
PUERTA DE HIERRO Y TOOL PRINC. CON CERRAD. u 18,00 95,00 1.710,00 99,75              1.795,50          104,74          1.885,28     109,97          1.979,54     115,47          2.078,52     
PUERTA DE HIERRO Y TOOL BAÑO CON CERRAD. u 18,00 95,00 1.710,00 99,75              1.795,50          104,74          1.885,28     109,97          1.979,54     115,47          2.078,52     
CUBIERTA ESTILPANEL e=0.45 mm m2 818,01 11,25 9.202,61 11,81              9.662,74          12,40            10.145,88   13,02            10.653,17   13,67            11.185,83   
CORREA TIPO G 80x40x15x2mm m 289,80 3,40 985,32 3,57                1.034,59          3,75              1.086,32     3,94              1.140,63     4,13              1.197,66     
COLUMNA METÁLICA L=6.50m A=100cm2 u 27,90 54,00 1.506,60 56,70              1.581,93          59,54            1.661,03     62,51            1.744,08     65,64            1.831,28     
TANQUE PVC PARA AGUA (CAP. 450 lts) u 18,00 50,00 900,00 52,50              945,00            55,13            992,25        57,88            1.041,86     60,78            1.093,96     
CANALETA PARA RECOGER AGUAS LLUVIAS m 68,04 9,00 612,36 9,45                642,98            9,92              675,13        10,42            708,88        10,94            744,33        
PALETEADO FINO m2 1.152,00 5,85 6.739,20 6,14                7.076,16          6,45              7.429,97     6,77              7.801,47     7,11              8.191,54     
PINTURA m2 774,00 2,60 2.012,40 2,73                2.113,02          2,87              2.218,67     3,01              2.329,60     3,16              2.446,08     
ENLUCIDO VERTICAL MORTERO 1:3 m2 806,98 2,16 1.743,08 2,27                1.830,23          2,38              1.921,74     2,50              2.017,83     2,63              2.118,72     
VÁLVULA H.F 4" (B-B) u 53,00 290,00 15.370,00 304,50            16.138,50        319,73          16.945,43   335,71          17.792,70   352,50          18.682,33   
TRAMO CORTO H.F D=110mm, L=0.50m u 106,00 25,00 2.650,00 26,25              2.782,50          27,56            2.921,63     28,94            3.067,71     30,39            3.221,09     
TUBERÍA H.F D=10" m 126,00 150,00 18.900,00 157,50            19.845,00        165,38          20.837,25   173,64          21.879,11   182,33          22.973,07   
EXTINTOR 50lbs (INC. INSTALACIÓN) u 32,00 155,00 4.960,00 162,75            5.208,00          170,89          5.468,40     179,43          5.741,82     188,40          6.028,91     
TOOL GALVANIZADO 1/32" m2 153,80 6,15 945,87 6,46                993,16            6,78              1.042,82     7,12              1.094,96     7,48              1.149,71     
PUERTA DE TOOL 0.65x2.10m u 20,00 90,00 1.800,00 94,50              1.890,00          99,23            1.984,50     104,19          2.083,73     109,40          2.187,91     
RETRETE DE HORMIGÓN u 20,00 30,00 600,00 31,50              630,00            33,08            661,50        34,73            694,58        36,47            729,30        
TUBO PVC 3" m 60,00 4,76 285,60 5,00                299,88            5,25              314,87        5,51              330,62        5,79              347,15        
CODO PVC 3" u 20,00 1,36 27,20 1,43                28,56              1,50              29,99         1,57              31,49         1,65              33,06         
RECIPIENTE MANEJO R. SOLIDOS 120lts (INC. INST.) u 101,00 26,50 2.676,50 27,83              2.810,33          29,22            2.950,84     30,68            3.098,38     32,21            3.253,30     
LETREROS SEÑALIZACIÓN PREV. (INC. INST.) u 221,00 28,00 6.188,00 29,40              6.497,40          30,87            6.822,27     32,41            7.163,38     34,03            7.521,55     
SEÑALIZACIÓN PTO. MUESTREO (INC. INST.) u 46,00 75,00 3.450,00 78,75              3.622,50          82,69            3.803,63     86,82            3.993,81     91,16            4.193,50     
CABALLETES SEÑALIZACIÓN PREV. u 105,00 25,00 2.625,00 26,25              2.756,25          27,56            2.894,06     28,94            3.038,77     30,39            3.190,70     
ALM. TEMP. ESC. Y D. PELIG. Y NO PELIG. glb 30,00 90,00 2.700,00 94,50              2.835,00          99,23            2.976,75     104,19          3.125,59     109,40          3.281,87     
TABLA DE MONTE 0.3x2.5x0.02m u 1.710,00 2,40 4.104,00 2,52                4.309,20          2,65              4.524,66     2,78              4.750,89     2,92              4.988,44     
ALFAJÍA 0.07x0.05x2.4m u 722,00 1,50 1.083,00 1,58                1.137,15          1,65              1.194,01     1,74              1.253,71     1,82              1.316,39     
TIRAS DE MADERA 0.12x0.12x2.5m u 190,00 5,00 950,00 5,25                997,50            5,51              1.047,38     5,79              1.099,74     6,08              1.154,73     
VIGAS DE MADERA 0.1x0.1x4.3m u 76,00 8,60 653,60 9,03                686,28            9,48              720,59        9,96              756,62        10,45            794,45        
VIGAS DE MADERA 0.1x0.1x2.4m u 228,00 4,00 912,00 4,20                957,60            4,41              1.005,48     4,63              1.055,75     4,86              1.108,54     
PUERTA TABLA DE MONTE (1.00x2.00)m u 38,00 40,00 1.520,00 42,00              1.596,00          44,10            1.675,80     46,31            1.759,59     48,62            1.847,57     
CLAVOS 1/2" kg 190,00 2,20 418,00 2,31                438,90            2,43              460,85        2,55              483,89        2,67              508,08        
TUBERÍA GALVAN. 4" x 9m ISO II 3.6mm u 23,00 2,30 52,90 2,42                55,55              2,54              58,32         2,66              61,24         2,80              64,30         
PLACA DE HIERRO (0.3x0.3x0.012)m INC. CANAST. u 23,00 17,50 402,50 18,38              422,63            19,29            443,76        20,26            465,94        21,27            489,24        
LUMINARIA 250w (INC. BRAZO/HERRAJE) u 23,00 155,00 3.565,00 162,75            3.743,25          170,89          3.930,41     179,43          4.126,93     188,40          4.333,28     
CAJA DE CONTROL/TEMPORIZADOR u 23,00 120,00 2.760,00 126,00            2.898,00          132,30          3.042,90     138,92          3.195,05     145,86          3.354,80     
VARIOS POSTE METÁLICO glb 21,00 2,00 42,00 2,10                44,10              2,21              46,31         2,32              48,62         2,43              51,05         
JUNTA ADIBAND PVC 25cm m 325,50 4,50 1.464,75 4,73                1.537,99          4,96              1.614,89     5,21              1.695,63     5,47              1.780,41     
PLACA DE ANCLAJE 150x150x5mm u 28,00 5,00 140,00 5,25                147,00            5,51              154,35        5,79              162,07        6,08              170,17        
COLUMNA METÁLICA 100x100 m 86,00 8,3 713,80 8,72                749,49            9,15              786,96        9,61              826,31        10,09            867,63        
CORREA C 100x50x2 m 107,12 3,2 342,78 3,36                359,92            3,53              377,92        3,70              396,82        3,89              416,66        
CORREA C 150x50x2 m 97,68 4 390,72 4,20                410,26            4,41              430,77        4,63              452,31        4,86              474,92        
CUBIERTA KUBIMIL m2 145,48 11,89 1.729,76 12,48              1.816,25          13,11            1.907,06     13,76            2.002,41     14,45            2.102,53     
CUMBRERO KUBIMIL m 13,00 4 52,00 4,20                54,60              4,41              57,33         4,63              60,20         4,86              63,21         
CUB. GALVALUME PREPINT. E=0.45MM m2 26,36 9,45 249,10 9,92                261,56            10,42            274,63        10,94            288,37        11,49            302,79        
ACCESORIOS CUB. GALVALUME glb 25,10 1,00 25,10 1,05                26,36              1,10              27,67         1,16              29,06         1,22              30,51         
821.205,75 862.266,04      905.379,34 950.648,31 998.180,72 TOTAL
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